UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL

FACULTAD DE ESPECIALIDADES EMPRESARIALES

PROYECTO DE TITULACION PARA LA OBTENCION DEL
TITULO DE INGENIERO EN COMERCIO Y FINANZAS
INTERNACIONALES BILINGUE.

RED DE FARMACIAS “DR. GENERICO”

AUTORA: LILIANA MONCAYO MACIAS.

TUTOR: ING. RICARDO VILLACRES.

Fecha de Presentacion: Marzo 2010.



Agradecimiento:

Gracias a Dios por sus bendiciones y
sabiduria, a mis padres y hermanos por su
apoyo y confianza en mi conocimiento, y a
mis profesores por su guia a lo largo de mi
carrera.



Dedicatoria:

Dedico este trabajo a mi familia y a mi
bebe, en especial a mi papd quien me ha
ayudado y asesorado a lo largo de mis
estudios.



INDICE

CAPITULO#1
Generalidades

1] TOtOdaOO I . .. oo T e S e

3
5

13 TRRCIIIEEY ... coovnisiisininssmcsiiim i A S SR e s TRt 7

1.4 Planteamiento del Problema.- ............cccoovvviinnnnn
LS CRBUOMOEIOMBIAL ... oo -covmssevssmmissinssmssssmpesvrmunersmustiesasssmsmsarsavsinssyvibmmestionserbormittsssmsine
RV EREIERC OB < ocxcvs cosiasiinssompasicons imwoss o sasmebans ARSI AT S RSO pwEsa
1.7 Metodologia de I8 INVESUGACION.........c.cociiiisisismiiaiinssasmasssnissssssisassssvsssibonsssssssstnssns

L I O TR . . oo conovimaasarms i i AR B B SO S S TR e i i

CAPITULO #2
Analisis Técnico

2.1 ANALISIS DE FACTIBILIDAD..........cccommrrrrnnnnee

2.1.1 Estudio de Localizacion.- ...................cuu....
2.1.2 Factores de Localizacion.- .........................
2.1.3 Valorizacion de las inversiones en obras fisicas
2.1.4 Inversiones en equipamiento.-......................
2.1.5 Inversiones en Inventario Inicial.- ...............
22 ANALISIS DEL MERCADO........cooooooocoooeveeesooomssmssesssssseseseseseseseseesssessasmssssmsnss

221 ANATISIS DB LA DEMANDA ...ccomiosssimisssisssimissmmssmbimiio
NECESIAAUES. ...vsissosorsesissssssnssspsrsamsssssessssasnsnsassssasasessssssmsssasasanassssnsssnspasionsass 26
GUNION Y PYEICIERUIAR. ». icovsissssiscvisvisssvisaissnsiisvisiivisonsiissninsvetsonsoasionesisnsoiersts 27
TEREONRIG. = o icoiiavsivsimsiisisvimmimesin s R TR sSSP 28
CONETRNIES e PAGO <o cicinsssnssmanssessassinsasssssssissssomsessmansanssssassmrbessionossss 29
Percepciones de 10s CONSUMIAOTS. ........s.cccucvinrenioiorosseesisserssssssssnsnssrarassons 30

% WK NS

2.2.3 ANALISIS DE LA OFERTA .....oooooeeoeeeeeeeeeeeeee e ssesesssesssssssessasssssssssssssssaes
v Numero de Ofertantes. .....cc.ccccvereeevveeemneseesans

................................................

17

................................................

..........................................

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

17
17
18
19
19
20
26

31



I 32
W IR . ..o vusin oS roie s e AR AR TR AR S e oo o o 33
V' PEREREEE PrOTURON. ~ o.oocicciiinsmsiisimmisvmsiss i casis e me s i 34
V' TOIMBRICIR.~ ....covrreesessermsessonsronsorssssssonesasssnsnessessessessassasnsssassssessmassassnssnassonnosse 35
224 DISENO, METODOLOGIA Y RESULTADOS DE LA
T NN ... o b o gl B B i st et 36
Disefto de la INVeSHIGACTON. ................coorerereeeaieieneieaseesisesesssssssssesesssssssssssssisssnsesesess 30
V' A e Lo INVOIIIIN = . covvcivisiiissionsissiiisrisssissssrisiceassaispssiss 37
V' NRTE RECOISECION ~ ..o cnassvimivins s iinniesorsaib e s iR e F SO TR 37
v Seleccion del Método de MUESITEO.~ .......c.covvureriiriniininerssenessesssenssessasasnens 37
¥ FORBCEON ¥ MOOHINRS. .ovisisissaisssiiusinssinissmiissmiionsissssis i dpwsinavy 38
v' Procesamiento y Andlisis de Datos.........ccoeeveveerenrecrererssseeeesersssssassssssssesanss 39
CAPITULO #3
Planeacidn Estratégica
3.1 ANALISIS FODA ....co.cceomerrieireessessssssesssssssssesssssessssssssasssssssessssssssssssessnns 40
7 NN i R s S R 45
33 VRO - csiniscscsinsenomsnsississisnssisisssss cmsssi s RS 45
34  OBIETIVOS Y METAS - ... eeeresrectieeesenseesessessessesseessessessessessensessensanns 45
3.5 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL Y FUNCIONAL.......ccccceeenrneee. 47
CAPITULO # 4
Andlisis Financiero
4.1  Estructura Financiera del ProyectO.......couueeocerueeceeeiiseieresseescssesseessasesssssnsne 56
4.1.1 Plan de inversiones y Fuentes de Financiamiento. ........cccceceverruecreecrecnens 56
4.1.2 Sueldos y Salarios. .. R AR A AR TR
4.1.3 Depreciaciones de activos f' 1j0S ¥ dlfendos ............................................. 59
4.1.4 AmortizaciOn del PrESIAMO. ....uicsisivisissasissivaisssssssrivsssassisessionssionsass 60
4.1.5 Costosy Ventas (Mensuales)............coceeereeererserersesessessesassesnsnssassassssases 61
3.1.6 Ropumen CoStoR ¥ GBS0 ..ccuessnecmssssissssnirsssssraissessirssssisnsrsossassasassssaasaeos 62
41T [BRBD IO TR i osivsnivicsisunssismmvssiiniaioniasnssvss sy e sssi e s ares 63
4.1.8 Estado de Pérdidas y Ganancias ..........ccovuecereririsiesinesesnesessesnesuenesessnens 64
4.1.9 . BEIEES GONBIAL. .........ccocosciiviimisisisisimsmissiissiossiversssssicmsonsinsics snsinebsairsisss 65
B:1:.100 DD TIOR8 oo s s s s A A 66



CAPITULO#5
Plan de Marketing

i1 . AN B ORIV = soanconeceseinrembisinniasiisss iassississsmiorentininsnoioninssorsesbmanias 70

5.2  Anilisis de la situacion actual del Marketing.- ........ccocorivcininininsnininnininnas 71
S. BT T BIIPBRE MK+ . cocovevrmenessressenemmissspiamisssorsnisonsas s s s T435 4 71

SA BT i oo s A B S S A OB SR oA iy 77
L T T R OSI——— |
S-S ENRS 0 IRITOTRICCINL S . cocronvnsmsmmssssmmmemmmmammenrestmmemmoss s emesam b hecw 78
SR TRRRIas e CrCCHNIBIND = ... crvssesssssississsivssminisonsssssoainsssumiomsintroronssmssaiseises 78
553 BEES ComPotitivamk ~. ... cussuiinsisasiniismmisiisivissioismiomndis 79
5.6 PrOfiiil 00 ADCIHN S c..cciiiissismmmmsimmsmossismmissssmtaiseimsisscsssipmmisies s 19
5.7 PRSI ccvsccomirocmsrsmssrsemmasirmspmismmmsrenmov sl DD
L G 8 PSS R SE OSSP PSP | |

CAPITULO #6
Conclusiones y Recomendaciones

61  CONCTISIONES. ;v wsnuamsmsesieamsmimsnsmminns il
6.2  RECOMENDACIONES - ...ooooooooooooimreereeereevemesssssssssssesssssessesssssssssesssissssssassnsssss 84
6.3 BIBLIOGRAFIA - .....oooooesssceeivecsssmsssssnsssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssessses 89
RNBEERIR . . . oI



Farmacias “Dr. Genérico”

CAPITULO 1.-
GENERALIDADES

1.1 INTRODUCCION.-

Para la mayoria de los ecuatorianos (considerando que la pobreza afecta al
35.07% de la poblacion urbana y al 59,72% de la poblacion rurall) les resulta un lujo
la adquisicion de medicamentos originales o de marca para curar sus enfermedades,
que debido a este motivo las mismas podrian resultar mortales, ya que no poseen los
recursos economicos para solventarlas. La medicina genérica es la mejor opcion para
enfrentar este problema sin embargo carece de una mayor presencia en el mercado
debido a la falta de informacion ciudadana en lo que respecta a estos medicamentos

lo que ocasiona que exista una baja demanda de los mismos en el mercado.

Conceptualmente la medicina genérica son los medicamentos que,
conteniendo el mismo principio activo que la especialidad medicinal que se toma
como referencia; presenta idéntica forma farmacéutica y composicion cualitativa y
cuantitativa en sus sustancias medicinales y ha demostrado equivalencia terapéutica
respecto a aquella a través de estudios de bioequivalencia’. La medicina genérica
debe ser registrada y comercializada con la Denominacion Comun Internacional
(DCTI) del principio activo, propuesta por la Organizacion Mundial de la Salud: o en
su ausencia, con la denominacion genérica convencional reconocida
internacionalmente. Estos medicamentos deben de mantener los niveles de calidad,

seguridad y eficacia requeridos para los de marca.

A pesar de que, la medicina genérica debe y ha comprobado de tener los
mismos resultados que una medicina de marca, si cumple con los parametros

indicados anteriormente, la presencia de las mismas en redes de farmacias es baja, y

! Cifras segun estudios del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) en estudio de
Medidas de Pobreza y Pobreza Extrema Nacional a Diciembre del 2008.

? Bioequivalencia: Demostracion de la equivalencia entre principios activos presentados en
una misma forma farmacéutica conteniendo la misma cantidad de principio activo y que hayan
demostrado biodisponibilidad comparable al ser cruzados en un disefio experimental.
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la desinformacion que existe en los consumidores, provoca su baja demanda ya que
“desconfian” de su eficacia. Es por esto que el presente proyecto de titulacion, plantea
y propone demostrar mediante un analisis de factibilidad las posibilidades de
aceptacion y éxito de una red de medicamentos genéricos en los sectores rurales y

populosos de Guayaquil.

Esta propuesta la tomo basandome en conformidad con la obligacion de
proteger el derecho a la salud que le impone el articulo 12, segun la interpretacion
contenida en la Observacion General N° 14(2000), ha adoptado medidas legislativas
para dar atajar este problema. En 2000 se aprobo la Ley de Medicamentos Genéricos,
que obliga a las instituciones publicas a emplear farmacos mas baratos que sean
intercambiables y equivalentes a los farmacos patentados.’ La ley también reduce el
margen de beneficios de las farmacias con respecto a los medicamentos patentados, al

tiempo que las alienta a dispensar versiones genéricas, la cual analizare mas adelante.

La presente propuesta esta dada bajo el nombre “FARMACIAS DR.
GENERICO” la misma que se dedicara a la venta exclusiva de medicina genérica,
adicionando los servicios de profesionales quimicos y farmacéuticos que podran
asesorar a los consumidores sobre los beneficios, diferencias y similitudes de la
medicina genérica con la medicina de marca que buscan; aplicando lo que
técnicamente se llama “Atencion Farmacéutica”, que no es otra cosa que la guia |
sustento o directriz que el profesional Quimico y Farmacéutico sustenta a la

prescripcion del médico tratante.

La red de farmacias sera dirigida directamente a un nicho de mercado de
estratos sociales considerados como medio-bajo y bajo, ya que este mercado es el que
mas afectado se ve al momento de adquirir los medicamentos de marca y a falta de
informacion adecuada no consumen medicamentos genericos.

Dejando clara la introduccion; a continuacion se demostrara las justificaciones,

hipotesis, leyes y hechos que daran credibilidad al presente proyecto de titulacion

* Véase: Ecuador, Ley de Produccion, Importacion, Comercializacion y Expendio de Medicamentos
Genéricos de Uso Humano, Registro Oficial, No. 59, 2000.
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conscientes de estar presentado un proyecto confiable, viable e innovador en el

mercado ecuatoriano, para en un corto plazo llevarlo a la realidad.

1.2 ANTECEDENTES.-

Dado los altos niveles de pobreza del pais siendo este del 35,09%" se estima que
menos del 25% de la poblacion ecuatoriana puede tener acceso a medicamentos
esenciales, sobre todo el sector rural’. En la mayoria de los casos es porque el precio
de los medicamentos llega con un recargo muy alto en relacion al costo de
fabricacion. En el Ecuador, el gasto en salud llega a 6% del PIB Segun Cuentas
Nacionales emitidas en el informe elaborado por el Banco Central del Ecuador a
finales del 2008, el gasto total en salud se sitia entre 4% y 5% del PIB; 51,6% de este
gasto proviene del sector publico y 48,4% del privado. Siendo el consumo privado es
mayoritario dado que; el 88% del gasto privado corresponde a gasto directo de los
hogares: medicinas (61%), atencion médica (24,3%), examenes de laboratorio y otros

(14,7%)°.

Gasto Nacional en Salud segin Sectores

52,00%
51,00%
Gasto en Salud Sector
s Publico 2008
49,00% » Gasto en Salud Sector
Privado 2008
48,00%
47,00%
46,00%

Elaboracion: Autora

* Estudio de Estadisticas Sociales del INEC a Diciembre del 2008.
s Datos publicados en estudios de acceso a medicamentos realizado por la Facultad de

Ciencias Humanisticas y Economicas de la ESPOL

* Datos de estudio realizado por Diario Expreso en Marzo 2009,
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Gasto en Salud segun Hogares (88% del sector privado 2008)

70,0% g

60,0%

50,0%

40,0% 2

30,0% 1

20,0% “ w Porcentajes (%)
10,0%

0,0%
Medicina Atencion Examenes de
medica laboratoriosy
otros

Elaboracion; Autora

Es un mercado de unos 350 millones USD. De este total el 80% forma el
mercado privado y el resto (20%) es la participacion publica en el sector. Se calcula
que entre un 25% y un 30% de los ecuatorianos ha tenido la posibilidad real de
acceder a medicinas los ultimos anos. Sobre el 60% del presupuesto que los hogares
dedican a salud corresponde a la compra de medicamentos’. En el 2007 el gasto en
medicamentos el INEC lo incluye en miscelaneos que suponen el 7% del gasto de una
familia. En el Ecuador el valor del gasto en medicamentos por persona (per capita) al
2008 es de aproximadamente $18 dolares al afo, inferior a otros paises
latinoamericanos como Argentina ($93.4) o Costa Rica ($30,6), segun un estudio del
Ministerio de Salud Publica.

El gasto privado en salud, de los hogares del decil mas pobre es alrededor del
40% de sus ingresos, mientras que el mas rico solo el 6,4%. De estos porcentajes el
gasto en medicamentos representa el 54,3%" Es por esto que en el Ecuador las
enfermedades tratables a menudo resultan mortales, sobre todo, en las zonas rurales y
entre las minorias y las poblaciones indigenas. Esta alarmante situacion viene

agravada por el hecho de que solo el 21,5% de la poblacion tiene acceso a los

’ Datos publicados en estudios de acceso a medicamentos realizado por la Facultad de
Ciencias Humanisticas y Economicas de la ESPOL

* Informacién del Estudio publicado por la Revista Lideres el 23 de Marzo del 2009.
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. 9 s —— iy
medicamentos.” Uno de los principales factores que limitan el acceso y el tratamiento
en tiempo oportuno es el elevado costo de los farmacos. La reduccion del precio de
los medicamentos resulta, por tanto, esencial para la salud de los grupos vulnerables

del pais.

De acuerdo con estas estadisticas, y pensando en la economia de los
ecuatorianos he decidido desarrollar una red de farmacias populares de venta y
asesoria profesional de medicamentos genéricos, para servir a la poblacion mas
sensible y a su vez de estar manera generar un apoyo e incentivar a la industria
farmacéutica nacional y cumplir con un cometido social en lo que a alcance de

medicamentos se refiere.
1.3 JUSTIFICACION.-

Durante los ultimos afios el crecimiento de la industria farmacéutica en el
Ecuador se ha mostrado considerablemente favorable manteniendo una evolucion
permanente desde el afio 2000, en el ultimo afio las ventas de este mercado crecieron
aproximadamente en un 18% con respecto al aino anterior, manteniendo un alza anual
promedio hasta el 2008 de un 11%'?. Varias asociaciones del sector afirman que el
porcentaje de medicamentos genéricos ha ganado terreno tltimamente al producto de
marca, hasta situarse en un 60% del total, correspondiendo el 40% a los productos de
marca. Esta tendencia se ha visto incentivada desde el sector publico que prioriza el

producto genérico frente al producto de marca.

Tomando en cuenta que en cuanto a los medicamentos el 13% de los 13000
existentes en el mercado ecuatoriano son Genéricos, v que la diferencia de precios
entre estos es de hasta un 166% menos que el medicamento comercial. Lo que
demuestra que existiendo un total conocimiento en la poblacion del uso y beneficios
de estas medicinas, las mimas ganarias gran porcentaje de participacion en el
mercado de la medicina dada su gran diferencia en cuanto a precios con los

medicamentos originales o de marca.

* Véase: OPS, Perfil de Salud de Pais: Ecuador.
'“ Datos obtenidos en un estudio sobre el mercado de la medicina genérica elaborado por
Diario Expreso publicado el 30 de Marzo del 2009 en la seccion economia.
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Para la creacion de este proyecto, también nos estamos basando en la propuesta la
difundida por el gobierno ecuatoriano en la Politica de Medicamentos aprobada
mediante Resolucion del Directorio del Consejo Nacional de Salud del 19 de julio del

. e T 1
2006, la cual en cuanto a medicamentos genéricos se refiere en lo siguiente' "

La presencia de los medicamentos genéricos en el mercado es un
Jactor que contribuye a mejorar el acceso. Se ha demostrado que los
genéricos estimulan la competencia, presionando hacia abajo los
niveles de precios. En nuestro pais, apenas un 13% de los
medicamentos comercializados son genéricos, lo que indica que en
nuestro pais el mercado de genéricos aun no se ha desarrollado al
nivel de ofros paises de la region, en los cuales la Industria de
genéricos ha mejorado la cobertura para atender problemas criticos

de la salud de su poblacion, por lo que se propone:

o Asegurar la disponibilidad y accesibilidad de la poblacion a
medicamentos genéricos, para el (ratamiento de las
enfermedades de mayor prevalencia; con énfasis en la
seleccion y uso racional, precios accesibles, sostenibilidad
financiera y sistemas de provision confiables.

o Estimular la produccion de medicamentos genéricos, por
parte de los laboratorios farmacéuticos y promover la
inversion extranjera, para ampliar la oferta en el mercado
ecuatoriano.

o  Promover la prescripcion de medicamentos genéricos, de
mayor valor terapéutico por parte de los profesionales
prescriptores, con el objeto de reducir el gasto en salud y
asegurar su uso costo-efectivo, en todos los niveles del

Sistema de Salud, tanto publico como privado.

™ Acuerdo Ministerial N2 0000620 del 12 de enero de 2007 y Acuerdo Ministerial N
0000116 del 16 de marzo de 2007
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o Vigilar que la prescripcion de medicamentos, tanto en el
sector publico como privado, contenga la descripcion
genérica del farmaco para permitir la eleccion del producto
equivalente de acuerdo a la dispombilidad de recursos de los

pacientes.

Esta politica de medicamentos ya aprobada por el Ministerio, garantiza la
prescripcion simultanea de medicinas de nombre comercial y genérica bajo la misma
receta dando libre albedrio al paciente de elegir segun su capacidad de compra,
también asevera el incremento de la inversion en cuanto a produccion de
medicamentos genéricos asi como la de incentivar al crecimiento de la industria. El
proyecto presentado es una idea creada fundamentalmente en esta ley que ya esta
aprobada y que sera regulada constantemente para que entre en vigencia en todo el
pais, lo que ademas nos incita a que en un largo plazo la red de farmacias con su
marca propia pueda crear su propia integracion vertical hasta llegar a ser productores

de medicina genérica.

En cuanto a materia econémica y de margen de utilidades, la venta de medicina
genérica es mas productiva en cuando a margen de utilidad que la venta de medicina
original o de marca, esto esta estipulado en el Art. 4 de la Ley de Produccion,
Importacion, Importacion y Expendio de Medicamentos genéricos de uso humano,

vigente desde el 9 de Diciembre del 2005, que menciona lo siguiente:

4 Ll margen de utilidad por producto para el fabricante o importador no
excedera de un veinte por ciento (20%); el de comercializacion para las
distribuidoras del diez por ciento (10%) por producto y para los
establecimientos de expendio al publico de maximo un veinte por ciento
(20%) para los productos de marca; y del veinte y cinco por ciento (25%)

para los medicamentos genéricos.

Acogiéndonos a las leyes existentes en el pais queda demostrada la existencia de

amplias y concretas justificaciones que amparan el desarrollo del proyecto propuesto
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que aparte de poseer leyes que incentivaran al consumo de la medicina genérica,
también existe dentro de la ley la estipulacion de un margen de ganancia en la venta
de medicina genérica de un 5% mas que el medicamento de marca u original; es decir
que el proyecto presentado, tendra mayores utilidades que los competidores existentes

actualmente en el mercado.

1.4 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA .-

Actualmente el mercado esta determinado por las grandes compaiias
multinacionales las cuales son las que manejan el mercado en cuanto a medicamentos
y precios de las mismas, dejando de lado y con muy poca fuerza a la industria
nacional la cual tiene un potencial crecimiento en la industria bajo el amparo de la ley
antes mencionada. La falta de prescripcion de medicina genérica por parte de
doctores, la ausencia de informacion tanto para doctores, dependientes de farmacia y
consumidores, provoca una demanda baja y de poco crecimiento de la medicina
genérica y es otro de los problemas que la misma enfrenta. Estos son los mayores y
grandes problemas que la medicina genérica enfrenta; que, al plantear una campaia
de marketing agresiva y una asesoria profesional en cuanto a la medicina genérica en
relacion con la medicina original o de marca estos problemas son solucionables en su

mayoria.

Se plantea mediante esta tesis dar un apoyo y solucion a este problema existente
en el mercado ecuatoriano para incentivar a la industria nacional que en la actualidad
solo comparte el 8% del mercado de la industria y a su vez proporcionar un servicio
comunitario a la poblacion mas sensible del ecuador las personas de bajos recursos

economicos.

10



Farmacias “Dr. Genérico”

1.5 OBJETIVO GENERAL

El presente proyecto de intervencion propuesto pretende demostrar la
potenciabilidad existente en el mercado ecuatoriano de explotar, comercializar,
acrecentar y desarrollar la industria de las medicinas genéricas producidas y
consumidas en el pais sustentando esto en una compleja red de farmacias populares

que incentiven dicho proposito.

1.6 OBJETIVOS ESPECIFICOS

4 Demostrar mediante un analisis de factibilidad que el proyecto de

intervencion planteado es viable y rentable.

4 Establecer una solida planeacion estratégica con la cual lanzar firmemente el

proyecto.

4 Delinear un plan de mercadeo para la promocion del proyecto y sus servicios.

11
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1.7 METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

El presente proyecto de titulacion cuenta con dos metodologias de investigacion
como lo son la recoleccion de informacion primaria; la informacion primaria es la que
se obtiene mediante nuestros propios medios ya sean tomadas de encuestas
realizadas, grupos de enfoque, cuestionarios, etc; esta informacion sera obtenida
mediante la realizacion y ejecucion de una encuesta de preguntas cerradas y opciones
multiples lo cual nos arrojaran resultados de las necesidades, percepciones y

expectativas del mercado.

Otra metodologia a usarse es la recoleccion, procesamiento y analisis de
informacion secundaria, esta informacion sera obtenida mediante la busqueda de
articulos de interés sobre el tema a tratarse ya sea en publicaciones, reportes, diarios,
revistas, empresas de marketing dedicadas a la recoleccion, analisis y procesamiento
de datos ya existentes en el mercado, los cuales seran presentados de forma ordenada

y clara para el correcto entendimiento del presente proyecto de titulacion.

El alcance de esta investigacion, ejecutada especialmente para el presente
proyecto es el de determinar si es o no factible la implantacion de la propuesta de Red
de Farmacias “Dr. Genérico™ y delinear su respectivo plan de marketing para la

presente propuesta.

12
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1.8 MARCO TEORICO

El marco tedrico que se esta usando en el presente proyecto esta basado en las
teorias que usan las ciencias de la administracion, las finanzas, la planeacion
estratégica, los principios del marketing, la investigacion de mercados y la
administracion de operaciones. Que seran las bases para desarrollar el presente
proyecto de titulacion, y que las expandiremos a continuacion para dejar en claro el

concepto técnico y utilizacion de las mismas.

Una de las teorias en que se basa la potenciabilidad del proyecto de titulacion aqui
presentado es la de la Investigacion de Mercados, ya que mediante el correcto empleo
de la misma, podremos llevar a cabo una compleja y completa investigacion que nos
permitira determinar el impacto y aceptacion que tendra la propuesta en el nicho de
mercado elegido, extendiendo mejor el concepto de investigacion de mercados, esta
es: El proceso de recopilacion, procesamiento y analisis de informacion, respecto a
temas relacionados con la mercadotecnia, como: Clientes, Competidores y el

Mercado.

La investigacion de mercados puede ayudar a crear el plan estratégico de la
empresa, preparar el lanzamiento de un producto o soportar el desarrollo de los
productos lanzados dependiendo del ciclo de vida. Con la investigacion de mercados,
las compaiias pueden aprender mas sobre los clientes en curso y potenciales. El
proposito de la investigacion de mercados es ayudar a las compaiiias en la toma de las
mejores decisiones sobre el desarrollo y la mercadotecnia de los diferentes productos.
La investigacion de mercados representa la voz del consumidor al interior de la
compaiia. Una lista basica de las preguntas que pueden ser respondidas a través de la

investigacion de mercados es:

e (Qué esta ocurriendo en el mercado? ;Cuales son las tendencias? ;Quiénes

son los competidores?

e ,Como estan posicionados nuestros productos en la mente de los

consumidores?
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e ;Qué necesidades son importantes para los consumidores? ;Las necesidades

estan siendo cubiertas por los productos en el mercado?

Al conocer las respuestas a estas preguntas, sera mas sencillo y mas preciso el
analisis del mercado en que se desenvolvera la compaiiia. Existen diversos tipos
de investigacion de mercados las mismas que son: Investigacion cuantitativa o
numeérica, Investigacion cualitativa, Investigacion documental o de fuentes
secundarias, Investigacion secundaria de marketing. A su vez existen pasos para
el desarrollo de las investigaciones de mercado, estos son: Definir el problema a
investigar, Seleccionar y establecer el disefio de la investigacion, Recoleccion de
datos y analisis, y Formular hallazgos sobre las reacciones dadas en la encuesta.
Las aseveraciones y conceptos mencionados dentro de la Investigacion de
Mercados, son empleadas en el desarrollo del proyecto para lograr mediante estas
técnicas, respuestas a las diferentes situaciones, escenarios, y reacciones del

mercado donde evolucionara el proyecto.

El marketing es también parte fundamental del proyecto de titulacion aqui
tratado, ya que mediante sus técnicas y metodologias, llegaremos a exitosos
planes de mercadeo para introducir la empresa y la marca, ademas de ensamblar
un exitoso plan de mercadeo que logre crear un impacto en la mente de los
consumidores potenciales del mismo. Para entender mejor esto daremos breves
analisis sobre el marketing y sus principios. Basicamente el marketing es: El
proceso social y administrativo por el cual los grupos e individuos satisfacen sus
necesidades al crear e intercambiar bienes y servicios, segun Philip Kotler quien

es considerado el padre del Marketing.

El marketing involucra estrategias de mercado, de ventas, estudio de mercado,
posicionamiento de mercado, etc. Frecuentemente se confunde este término con el
de publicidad, siendo ésta ultima solo una herramienta de la mercadotecnia.
Marketing es el uso de un conjunto de herramientas encaminadas a la satisfaccion
del cliente mediante las cuales pretende disefiar el producto, establecer precios,

elegir los canales de distribucion y las técnicas de comunicacion mas adecuadas
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para presentar un producto que realmente satisfaga las necesidades de los clientes.
Estas herramientas son conocidas también como las Cuatro P's Las cuales son:

Producto, Precio, Plaza o Distribucion y Promocion. Donde:

Producto; es todo aquello tangible o intangible (bien o servicio) que se ofrece
a un mercado para su adquisicion, uso o consumo, y que puede satisfacer una
necesidad o un deseo. Las decisiones respecto a este punto incluyen la
formulacion y presentacion del producto, el desarrollo especifico de marca, y
las caracteristicas del empaque, etiquetado y envase, entre otras. Precio; no se
fija por los costos de fabricacion o produccion del bien, sino que debe tener su
origen en la cuantificacion de los beneficios que el producto significa para el
mercado y lo que éste este dispuesto a pagar por esos beneficios. Para la
fijacion del precio también se consideran: los precios de la competencia, el
posicionamiento deseado y los requerimientos de la empresa. Plaza; Define
donde comercializar el producto que se ofrece. Considera el manejo efectivo
de los canales logisticos y de venta, para lograr que el producto llegue al lugar
adecuado, en el momento adecuado y en las condiciones adecuadas. Los
canales de distribucion hacen llegar el producto hasta el comprador potencial.
Promocion; Incluye todas las funciones realizadas para que el mercado
conozca la existencia del producto y esta constituida por: Publicidad, los
anuncios publicitario, Relaciones publicas, Promocion de ventas (por ejemplo,
2 X 1, compre uno y el segundo a mitad de precio, etc.), Venta directa y
ayudas a la venta, como gestion de los vendedores, oferta del producto por
teléfono, Internet; etc. Son estas técnicas del marketing las que se pondran en
practica y delinearan el camino para lograr un impacto positivo en el mercado

y en los consumidores potenciales de nuestro proyecto.

Otra ciencia que forma parte fundamental del desarrollo del Proyecto son las
Finanzas y sus diversas materias relacionadas, definiendo mejor el tema y sus
componentes tenemos que Las Finanzas son: una rama de la economia que trata el
tema relacionado con la obtencion y gestion del dinero, recursos o capital por

parte de una persona o empresa. Las finanzas se refieren a la forma como se
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obtienen los recursos, a la forma como se gastan o se consumen, y a la forma
como se invierten, pierden o rentabilizan. Ademas de que estudian multiples
aspectos y elementos relacionados con todo el proceso de la obtencion y
administracion del dinero o capital. Las finanzas buscan mejorar las fuentes de las
que se obtiene dinero y busca optimizar su utilizacion, que se puede derivar en su
gasto o inversion. Dentro del analisis financiero que debe realizarse en el
presente proyecto, existen otros términos relacionadnos a las finanzas que sera de
mucha utilidad para su desarrollo, evolucion y puesta en practica como lo es el
TIR (tasa interna de retorno) o tasa interna de rentabilidad de una inversion, esta
definida como la tasa de interés con la cual el valor actual neto (VAN) es igual a
cero. El VAN es calculado a partir del flujo de caja anual, trasladando todas las
cantidades futuras al presente. Es un indicador de la rentabilidad de un proyecto, a

mayor TIR, mayor rentabilidad.

La planeacion estrategia esta directamente ligada con las tomas de decision y
acciones que debe tomar la empresa para lograr la vision, objetivos, metas y
estrategias a corto, mediano y largo plazo. Es por esto que vale la pena dejar en
claro su definicion que nos permitira reconocer porque la emplearemos en el
presente proyecto de titulacion. La planeacion estratégica es; el proceso a traves
del cual se declara la vision y la mision de la empresa, se analiza la situacion
externa y externa de ésta, se establecen los objetivos generales, y se formulan las
estrategias y planes estratégicos necesarios para alcanzar dichos objetivos. Esta se
realiza a nivel de la organizacion, es decir, considera un enfoque global de la
empresa, por lo que se basa en objetivos y estrategias generales, asi como en

planes estratégicos.

16



Farmacias “Dr. Genérico”

CAPITULO 2.-
ANALISIS TECNICO

2.1 ANALISIS DE FACTIBILIDAD.

2.1.1 Estudio de Localizacion.-

El proyecto aparte de ser creado con fines de lucro, es creado a su vez basado
en la responsabilidad social hacia la comunidad, y en la necesidad existente de
una empresa dedicada a este tipo de negocio, el acceso a la salud es un derecho
de todos, pero sin embargo, los medicamentos no son para el acceso y adquisicion
de todos los ciudadanos dados los elevados precios que las medicinas originales
que son las mayormente recetadas por los médicos ecuatorianos, a pesar de que
los mismo saben que las personas de nivel socio-economico medio-bajo y bajo
tendran dificultades economicas para la adquisicion de las mismas, es ahi donde
nace la idea para desarrollar esta empresa localizada especifica y especialmente
en los sectores suburbanos, marginales, y rurales de la ciudad de Guayaquil, para
brindarle a la comunidad de ese sector un servicio eficaz de asesoria farmacéutica
ademas del ahorro generado gracias a los bajos precios de los medicamentos y

ademas el acceso a los medicamentos de su necesidad.

2.1.2 Factores de Localizacion.-

Los principales factores que se tomaron en cuenta para elegir la localizacion

De las farmacias son los siguientes:

e Reconocimiento de los sectores donde se ubica mayormente las clases
sociales de niveles medios-bajos y bajos.
e C(Capacidad adquisitiva de las comunidades consideradas de bajos

recursos economicos.
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Sectores donde la poblacion es mas sensible a diversos cuadros

epidemiologicos 'y  por

medicamentos.

ende generan mayor demanda de

Demanda y consumo de medicamentos en general.

Valorizacion de las inversiones en obras fisicas

Dada la localizacion de los diversos locales de farmacias y estos seran en

zonas “marginales” y de estratos sociales medios-bajos y bajos, los precios de los

alquileres de los locales seran por ende mucho mas econoémicos que a los que serian

en zonas urbanas y regeneradas. A continuacion presento estimados de los precios de

alquileres de locales en zonas tanto en el norte como sur de la ciudad donde la

poblacion es de los estratos antes mencionados

1 i e . 3%{ )
Flor de Bastion Local Mediano $120 (mensuales)
Isla Trinitaria Local Mediano $100 (mensuales)

En cuanto a los bienes muebles, para las instalaciones del local, son pocos los

requerimientos para implantar las farmacias a continuacion un cuadro explicativo de

lo que se necesitaria por cada farmacia con el valor de los mismo, cada farmacia

contara segun el espacio de los locales de 4 a 6 perchas de medicina, ademas de 1 o 2

mostradores metalicos.

$270 (promedio)
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Al ser la naturaleza del negocio una red de farmacias, lo que se necesitara es de
equipos de computacion, para el debido control de los inventarios, pedidos, cartera de
clientes y ventas de las farmacias, las computadoras que se usaran sera las de escritorio, con
pantallas planas de 17 pulgadas, impresora, v programas especiales para la farmacia, ademas
de servicio de seguridad con compras.

Computadores Nettop MSI $350.

Impresoras $90

Camaras Seguridad $145

Programas especializados Farmacia $200 (cada modulo)
(FARMACON)

2.1.5 Inversiones en Inventario Inicial -

‘ Medicamentos Genéricos ’ $62.400 !
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2.2 ANALISIS DEL. MERCADO

El mercado ecuatoriano es nuevo en lo que se refiere a medicamentos genéricos.
Segun el Departamento de Control y Registro Sanitario del Instituto Nacional de
Higiene “Leopoldo Izquieta Pérez”, para el afio 2003 en el Ecuador existian 1,529
medicamentos genéricos registrados, de los cuales 506 se producen localmente y
1,023 se importan. Durante el periodo 1998 — 2003, la venta en unidades de
medicamentos innovadores de marca, genéricos con marca y genéricos, aumento en
0.5%; 34.6% y 217.0%, respectivamente'”. EI mercado farmacéutico ecuatoriano en
el afio 2004, alcanzo ventas por un valor aproximado de USD 556.321.105 dolares, lo
que representa casi el 2% del Producto Interno Bruto (PIB), registrando 6,2% de
crecimiento en el ultimo afio. La participacion del sector privado y publico, fue de

88,2% y 11,8%, respectivamente’.

Basandonos en el estudio del mercado farmacéutico de medicina genérica del
Ecuador realizado por la Intercontinental Marketing Services (IMS), este sector ha
demostrado un constante crecimiento en su volumen de ventas desde el afo 2005
hasta la actualidad, llegando practicamente a duplicar el volumen de ventas en 4 afios
dentro del mercado nacional lo que nos demuestra una permanente y constante

evolucion en cuanto al crecimiento de este tipo de medicamentos genéricos.

Cuadro 1.- Evolucion en Ventas del mercado de Medicina Genérica (millones de dolares)

—  of et

TOTAL EXTRANJEROS 23.607.492 29.447.540 33.526.113 42.394.426
TOTAL NACIONALES 4.155.680 5.210.185 6.432.029 7.212.084

TOTAL 27.763.172 34.657.725 39.958.142 49.606.510

** Datos obtenidos del “DISENO DE UN ANALISIS FACTORIAL PARA DETERMINAR LA INTENCION DE COMPRA DE
MEDICAMENTOS GENERICOS EN LA CIUDAD DE GUAYAQUIL” elaborado por el ICHE en el afio 2007,
** Datos obtenidos de la Politica Ecuatoriana De Medicamentos.
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Grafico 1.- Evolucion en Ventas del mercado de Medicina Genérica (millones de dolares)
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0
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Fuente: Pubhcacion anual IMS 2008, Elaboracion: Autora

Este comportamiento no ha sido diferente entre el 2008 y el 2009, segun IMS
quien ha recogido informacion desde Septiembre del 2008 a Septiembre del 2009, en
lo que va del aiio, las ventas ya han superado el promedio establecido al afio anterior
(considerando que los datos son de un afo entero) en aproximadamente un 10%, lo
que nos deja confirmar que este sector del mercado farmacéutico continuara con su

tendencia alcista.

Cuadro 2.- Evolucion Ventas Medicina Genérica 2008 — 2009 (millones de dolares)

815

47.160.863
TOTAL NACIONALES 6.933.437 8.164.451
ToriAL 46.402.518 55.325.314

Fueme: Publicacion anual IMS 2008. Elaboracion: Autora

Grafico 2.- Evolucion Ventas Medicina Genérica 2008 - 2009 (millones de dolares)
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Fuente; Publicacion anual IMS 2008 Elaboracion: Autora
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Porcentualmente, el crecimiento de este sector de la industria de la medicina,
ha mostrado que su crecimiento ademas de ser constante es alto, ya que, no solo el
mercado general de medicina genérica ha crecido sino que la industria nacional de
medicamentos genéricos, ha demostrado tener un comportamiento alcista, y
constante, tomando en cuenta que los datos enfrentan a la industria local y nacional
contra la industria internacional o extranjera, que incluye laboratorios tanto
latinoamericanos como norteamericanos, europeos, v asiaticos. Lo que deja ver que a
pesar de ser minoria, el crecimiento de la industria local es fuerte tanto en ventas

como porcentualmente.

Cuadro 3.- Crecimiento en ¢l Mercado de Medicina Genérica

S e e =
_ | Growthosos |
TOTAL EXTRANJEROS 20% 12% 21%
TOTAL NACIONALES 25% 23% 12%
TOTAL 20% 13% 19%
Fuente: Publicacion anual IMS 2008, Elaboracion: Autora
Grafico 3.- Crecimiento en el Mercado de Medicina Genérica
0,3 25% 23%
0,25 20% 21%
0,2
0,15 12% . TOTAL EXTRANJEROS
0,1 \ # TOTAL NACIONALES
0,05 1
0

Growth 05-0&rowth 06-0%Growth 07-08

Fuente: Pubhicacion anual IMS 2008. Elaboracion: Autora

El crecimiento de la industria desde Septiembre 2008 a Septiembre 2009 ha
demostrado un crecimiento superior al aifo anterior tomando en cuenta que el afio
anterior es tomado enteramente para el analisis del mercado. Siendo asi que en el

presente afio y gracias a las diversas leyes a favor de la industria de medicina genérica

y en especial a la industria genérica nacional; el crecimiento en la industria nacional
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ha superado en un 2% a la industria extranjera tal como lo muestran los siguientes

cuadros.
Cuadro 4.- Cuadro comparativo de Crecimiento Mercado Medicamentos Genéricos
Nacionales v Extranjeros 2008 — 2009,
TOTAL EXTRANJEROS 16%
TOTAL NACIONALES 18%
TOTAL 16%
Fuente: Publicacion anual IMS 2008. Elaboracion: Autora
Grafico 4.- Cuadro comparativo de Crecimiento Mercado Medicamentos Genéricos
Nacionales v Extranjeros 2008 — 2009,
0,18
0,175
0,17 TOTAL EXTRANJEROS
0,165 W TOTAL NACIONALES
0,16
0,155
Growth Sept 08- Sept 09
Fuente: Publicacion anual IMS 2008. Elaboracion: Autora

El mercado farmacéutico en general (incluyendo medicamentos originales y
genéricos) mantiene un crecimiento constante. El sector facturé USD 720 millones en
2008, esto es un 16% mas respecto de 2007, cuando vendio USD 618 millones. En
2006, la cifra se ubico en USD 552 millones, segun IMS, una firma con sede en
EEUU. que estudia y audita el mercado farmacéutico a escala mundial. El
crecimiento del sector desde el afio 2000 hasta el 2007 fue de un 11% anual en
promedio por cada afo, esto se debe a que la industria farmacéutica ha sido una de las

mas dinamicas de la economia ecuatoriana en los ultimos afios.
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A pesar de que en Ecuador la manufactura farmacéutica es netamente fabricante de
genéricos, el Ministerio de Salud Publica (MSP) detectd que de los 13.000 medicamentos que
aproximadamente se comercializan en el pais, el 13% corresponde a genéricos.

Cuadro 5.- Cantidad en Unidades de Medicamentos en Ecuador (2008)

Medicina Original 11310

Medicina Genénca 1690
Total 13000

Fuentc

En el afio 2008 el crecimiento de esta industria fue del 14,4%, sin embargo debido a
la crisis econémica se previo una disminucion en el crecimiento de la industria para finales de
este aio 2009 entre un 7% v 8% en relacion con ¢l afio anterior sin embargo; a pesar de esta
disminucion prevista para ¢l aio actual es de considerarse que en ¢l Ecuador la demanda de
medicamentos genéricos es mayoritaria v de tendencia alcista y se concentra basicamente en
la venta unitaria de los mismos, dado su bajo precio en ¢l mercado con relacion a los precios
de medicamentos originales o de marca, cuya diferencia es mucho mayor al 50% menos que
un medicamento “original ™.

La informacion proporcionada por ¢l IMS mostro que la participacion del mercado de
productos originales o de marca posce mavor representatividad con respecto a los productos
genéricos. En su totalidad ¢l mercado ccuatoriano total de medicamentos constituye $
634.000.000 millones aproximadamente de los cuales; los productos de marca participan con
$ 597.000.000 en comparacion con los medicamentos genéricos que poseen $37.000.000.

Cuadro 6.- Mercado Total de Medicinas aio 2008 (en millones de dolares)

‘Medicina Original

596.686.871.00

94%

Medicina Genérica 37.407.651.00 6%
TOTAL 634.094.522.00 100%
Fuente: IMS
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Grafico 6.- Mercado Total de Medicinas afio 2008 (en millones de dolares)
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221 ANALISIS DE LA DEMANDA

La demanda de medicamentos en el Ecuador es alta debido al nivel
epidemiologico y de enfermedades; sin embargo la capacidad de compra para la
mayoria de los ecuatorianos es baja debido a los altos precios que tienen que pagar
por productos importados por las grandes empresas multinacionales farmacéuticas.
Segun estudios realizados por la Escuela Superior Politécnica (ESPOL); en el afio de
1999 de los 12 millones de habitantes en el Ecuador solo 4 millones de los mismos
tenian acceso a medicina, esto es menos del 35% de la poblacion ecuatoriana que
podia tener acceso a medicamentos esenciales. Esta cifra ha aumentado en la
actualidad, quedando asi que cerca del 25% de la poblacion no tiene acceso a las
medicinas, esto se da mayormente en los sectores rurales, donde el principal

problema son los precios altos que las mismas tienen.

En los altimos 10 anos la demanda de medicamentos ha mostrado una
tendencia alcista, la misma que se refleja en el mercado de los medicamentos
genéricos que desde el 2002 ha ido aumentando su demanda debido a los bajos
precios que ofrecen. A continuacion analizaremos las necesidades, preferencias y
gustos, tendencias, capacidades de pagos, percepciones de los consumidores ante las

mismas.

v Necesidades.

Es de conocimiento general que las necesidades en cuanto a medicina y su
relacion con el ahorro en el Ecuador es de interés general en la poblacion; ya
que la mayor parte de la poblacion es de niveles socio-economicos medio —
bajo y bajo. Dado que somos un pais con altos indices de pobreza, desempleo
e indigencia; las enfermedades son un factor comin en la mayoria de personas
ya sean estas comunes 0 mas especificas y por ende su necesidad de servicios

de salud y medicamentos es igual en proporcion.
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Segun reportes de los Diarios del pais como El Universo, Expreso, y Hoy,
desde el afo 2002; los consumidores y/o pacientes que se acercan a las
farmacias con sus recetarios, solicitan a los dependientes sugerencias en
cuanto a los equivalentes en medicamentos genéricos, debido al ahorro que
estos les genera. Los consumidores demuestran claramente una gran
necesidad en el ahorro, este ahorro lo proveen las medicinas genéricas que
llegan a ofrecerle al consumidor hasta el 166% menos en precio que un
medicamento original, generando asi un ahorro de hasta un 75% menos que en
la compra de medicinas originales. Sin embargo, una necesidad igual de
importante que la del ahorro de gastos de salud en medicina, es la difusion de
informacion en cuanto a los beneficios, similitudes, y efecto activos de las
medicinas genéricas en su tratamiento y efecto terapéutico que muchas veces
genera dudas ya que asocian el precio con la efectividad de los mismos. Es
esta asociacion el mayor conflicto que enfrentan las empresas ecuatorianas

productoras de las medicinas genéricas.

v Gustos y Preferencias.-

Los ecuatorianos poseemos una cultura y conducta “snob”, segun su
concepto, una persona snob es una persona que imita con afectacion las
maneras, opiniones, etc., de aquellos a quienes considera distinguidos o de
clase social alta; para aparentar ser igual que ellos. Nuestras preferencias estan
muy ligadas a las cosas que son consideradas “originales™, “de moda” o “de
marca” sean estas ropa, accesorios, celulares, restaurantes, etc. Dejando con
poca acogida a los productos “copias” o “productos falsos” ya que generan
una baja en su status social. Sin embargo esta cultura es en menor intensidad

en los estratos sociales medios — bajos y bajos.

Dentro del mercado de la medicina, los consumidores tienen preferencias
por las medicinas que los doctores le recetan ya que confian en el
conocimiento del galeno en las mismas. Pero en las farmacias en general,

segun lo demuestran reportajes de revistas economicas, diarios y medios de

27



Farmacias “Dr. Genérico”

comunicacion, existe una gran inclinacion en los consumidores a preguntar
sobre sus alternativas del equivalente del medicamento en genérico, también
existe una preferencia por adquirir en las farmacias productos de aseo
personal de fabricacion ecuatoriana y esta preferencia es la que ha mantenido
las ventas en las farmacias en este afio que en los primeros meses se registro

una baja en las ventas de medicina por sus altos precios.

Podemos concluir que en cuanto a los gustos y preferencias, si bien es
cierto existe la preferencia por los medicamentos recetados por el médico,
debido a la crisis economica que afecta a todo el mundo, los consumidores
estan mostrando una inclinacion a recibir sugerencias en cuanto a las
medicinas genéricas que sean equivalentes en su efectividad que las medicinas
originales recetadas las cuales resultan en un ahorro de no menos del 50% en
relacion al producto de marca. También ha quedado demostrado en un sondeo
a consumidores que ademas de adquirir exclusivamente medicamentos en las

farmacias, estos a su vez adquieren productos de aseo personal en las mismas.

v’ Tendencia.-

La crisis economica que atraviesa nuestro pais que afecta a todo el sector
economico, especialmente a la clase media — baja y baja, y esto sumado al
reciente decreto # 118 emitido por el presidente de la Republica del Ecuador
el 23 de Octubre del 2009, que elimina la patente de mas de 2000 productos,
dara apertura a que los laboratorios incrementen su productividad, con nuevas
moléculas farmacéuticas y puedan satisfacer las demandas del mercado que en
la actualidad no pueden cubrir. Por lo consiguiente el mercado de
medicamentos genéricos seguramente a partir del afio 2010 seguira
incrementandose como se ha visto en su trayectoria historia, esta vez
soportado mediante el decreto emitido por el Gobierno Nacional y por las

leyes impuestas por el mismo.

Esto sumado a las campaiias del Ministerio de Salud Publica (MSP), sobre

la calidad, seguridad y eficacia de los medicamentos elaborados en este pais;
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justificaran el incremento y uso de los medicamentos genéricos en la
poblacion. Ademas de que por ley toda prescripcion médica de un
medicamento original o de marca debe ir acompafiado, por su nombre
genérico; sin lugar a dudas el MSP, dara seguimiento para el fiel
cumplimiento de esta disposicion en la Ley Organica de la Salud emitida el 22
de Diciembre del 2006, asi como la obligacion que tendra el dependiente de la

farmacia de ofrecer el genérico del producto cuando no exista la prescripcion.

Poniendo las bases en el decreto y leyes emitidas por el Gobierno Central
del Ecuador, podemos decir que la tendencia en cuanto al consumo de
medicamentos genéricos, sera una tendencia alcista y mantenida durante los
afos, lo mismo que ya ha venido sucediendo en el pais desde el afno 2003
pasando desde un 4% de participacion en el mercado hasta un aproximado de
8% para el afio 2009.

v Capacidades de Pago.-

La capacidad de pago de los ecuatorianos de forma general, va relacionada
directamente con los ingresos que las personas perciban mensualmente (PIB
per capital 2008 $640,41 mensuales), y lo que tengan presupuestado gastar en
las diversas necesidades basicas de cada persona/familia teniendo en cuenta
que el gasto principal es la canasta basica familiar que actualmente es de
$520. En el campo de la salud especificamente, esta demostrado que los
ecuatorianos estan dispuestos a gastar en salud de la siguiente manera segun

su estrato social'*:
o Los hogares pobres hasta el 40% de sus ingresos.

o Los hogares ricos el 7% de sus ingresos.

* Informacion del Estudio publicado por la Revista Lideres el 23 de Marzo del 2009.
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De las estadisticas mostradas en cuanto a gasto de salud, de este
presupuesto, el 54,3% de este gasto lo realizan en el consumo y adquisicion de
medicamentos. De estos valores, en promedio; en el Ecuador el consumo per
capital en medicina es de aproximadamente $20 (USD) anuales. Dado el bajo
monto del gasto anual y a que este esta dominado por los estratos sociales
bajos, es sobreentendido que la capacidad de pago de los consumidores es

baja y su forma de pago la realizan en efectivo.

Segun los resultados arrojados en la encuesta realizada a 384 personas
(ver Anexos pag. V), para determinar su capacidad de pago, en la tabulacion
final consta que el consumo promedio mensual por persona en cuanto al gasto
en medicamentos se encuentra que la mayoria de los encuestados gastan hasta
$20 mensuales por persona; mientras que el consumo por familia es desde $16

a $30 por familia.

v’ Percepciones de los Consumidores.-

Dentro de nuestra sociedad aun existe cierta incredulidad con respecto a la
efectividad y efectos terapéuticos de la medicina generica, percepcion que es
emitida por los consumidores y también por los medicos. Esta percepcion
esta directamente ligada a la falta de informacion por parte de las empresas
que manejan el mercado que no dan paso a la entrada de los medicamentos
geneéricos. Las dudas en cuanto a la efectividad y la percepcion que tienen los
consumidores estan basadas en que relacionan directamente el precio con el

beneficio del producto.

Sin embargo hallazgos y estudios médicos realizados por la Universidad
de Harvard han demostrado que se contradice la percepcion de los
consumidores y/o pacientes de que, las medicinas originales o de marca, son
superiores clinicamente, es decir que estos no mostraron ventajas adicional en
relacion con los medicamentos genéricos. A pesar que la percepcion que los
consumidores tienen no es alentadora la misma se presume que cambiara al

entrar en rigor el decreto emitido por el Presidente de la Republica, al
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incentivar el consumo y prescripcion de medicina genérica ademas de brindar
la informacion necesaria para que los consumidores se sientan seguros de la

medicina.

Luego de la tabulacion de las encuestas, se puede percibir que entre los
encuestados vy la percepcion que estos tienen en cuanto a la eficacia de la
medicina genérica, el resultado arrojado es que 96 personas creen que la
eficacia de medicina genérica es Excelente, 78 personas tienen la percepcion
de que la medicina genérica es Muy Buena, 181 creen que su eficacia es
Buena, mientras que 23 personas creen que la eficacia de la medicina es

Regular y 6 personas creen que es Mala (ver Anexos pag. IV)

223 ANALISIS DE LA OFERTA

El estudio y analisis de la Oferta estara basado en fuentes de informacion
secundaria. Conceptualmente las fuentes de informacion secundaria son aquellas que
ya existen sobre el tema a investigarse como estudios realizados, listados de
referencias, resultados de encuestas previas, articulos periodisticos; etc. Para el
analisis de la oferta de los medicamentos genéricos en el Ecuador usaremos este tipo
de informacion, la cual sera obtenida de Politicas, Leyes, y Decretos
Gubernamentales; estudios de investigacion previos sobre el tema, articulos

periodisticos, informacion emitida por el MSP e INH.

El mercado farmacéutico incluye fabricantes nacionales y extranjeros de
medicamentos, asi como empresas importadoras. Los laboratorios que participan en
el mercado farmacéutico tienen diferentes cuotas de mercado como producto del
numero de items que comercializan y el grupo terapeutico al que pertenecen. Ninguno
de ellos tiene una cuota de mercado superior al 7%, al considerar las ventas en

valores: ni mas del 5%. al considerar el volumen de medicamentos vendidos.
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v" Numero de Ofertantes

Dentro de la industria farmacéutica ecuatoriana existen una gran cantidad
de ofertantes de medicamentos tanto originales o de marca, como medicina
genérica de marca o pura. En el conjunto total de la industria farmacéutica
ecuatoriana juegan importantes papeles tanto los Laboratorios Farmacéuticos,
Casa de Representaciones, y Distribuidoras Farmacéuticas. Segun publicacion
del Consejo Nacional de Control de Estupefacientes y Sustancias
Psicotropicas (CONSEP) numéricamente existen aproximadamente 200
Laboratorios Farmacéuticos (Ver Anexos pag. XVI — XVIII), 15 de los cuales
se dedican a la fabricacion nacional e importacion de medicamentos
genéricos; 25 Casas de Representaciones y 57 Distribuidoras Farmacéuticas.
Estos a su vez son quienes suplen a las distintas farmacias en su stock de
medicamentos. En los sectores rurales de Guayaquil que es donde tendremos
presencia con los locales, existen # farmacias, pero ningun dedicada
exclusivamente a la venta de genéricos, del 100% del stock existente en cada
farmacia solo entre el 10% y 20% corresponde a medicina genérica y el resto

a medicamentos originales o de marca.

v" Localizacion.-

Geograficamente, la participacion de los ofertantes se realiza mediante
diversas partes del pais en el caso de los Laboratorios Farmaceuticos, Casas de
Representacion y Distribuidoras Farmacéuticas las mismas que se encargan de la
distribucion a las diferentes farmacias a nivel nacional. De manera mas especifica
los ofertantes directos que proveen al consumidor final de medicina genérica que
identificamos en este proyecto estan localizados en la ciudad de Guayaquil,

especialmente en los sectores rurales y populosos de la ciudad.
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v" Calidad.-

Cuando se habla sobre la calidad de las medicinas se debe entender
que se refieren al conjunto de atributos y propiedades de cada medicamento
que determinan: su identidad, pureza, potencia, propiedades fisicas, quimicas,
biologicas y de proceso de fabricacion que influyen en su aptitud para
producir el efecto fisiofarmacologico que se espera. Estos parametros deben
asegurar tres caracteristicas fundamentales del medicamento: eficacia,
seguridad, estabilidad. La calidad de la medicina genérica en el Ecuador ha
sido siempre puesta en tela de juicio sobre su buena calidad, buenas practicas
de manufactura y los efectos negativos que pudieren causar en los pacientes,
criterios que son asumidos sin una correcta informacion sobre el tema.

Pero, se debe aclara que el Estado Ecuatoriano mediante la Ley Organica de
Salud en su Capitulo 1 donde se refiere al tema del Registro Sanitario

menciona en el Art. # 137 lo siguiente:

Art. 137.- Estan sujetos a registro sanitario los alimentos procesados,
aditivos  alimemarios, medicamentos en general, productos
nutracéuticos, productos biologicos, naturales procesados de uso
medicinal, medicamentos homeopaticos 'y productos dentales;
dispositivos médicos, reactivos bioquimicos y de diagnostico,
productos higiénicos, plaguicidas para uso doméstico e industrial,
fabricados en el territorio nacional o en el exterior, para su
importacion, exportacion, comercializacion, dispensacion y expendio,
incluidos los que se reciban en donacion. Las donaciones de productos
sujetos a registro sanitario se someteran a la autorizacion y requisitos
establecidos en el reglamento que para el efecto dicte la autoridad

sanitaria nacional.

Es por esto que claramente la calidad de los medicamentos genéricos que
cumplan la ley dispuesta y tenga en regla su Registro Sanitario son medicamentos

que estan certificados en su nivel de calidad, y buenas practicas de manufactura,
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por lo que la calidad de los mismo es igual que cualquier medicamento original o

de marca.

¥" Precios de Productos.-

Siendo la Salud un derecho universal e irrenunciable de todos los
ecuatorianos, el Ministerio de Salud Publica del Ecuador tiene la responsabilidad
y el compromiso de afrontar con soluciones, para mejorar las condiciones de vida
de la poblacion. Uno de los pocos articulos de consumo masivo cuyos precios se
encuentran regulados por el Estado son los medicamentos, la razon para esto es
que siendo los mismos fundamentales para preservar la salud de los ecuatorianos,
el Estado debe preocuparse de que sus precios sean justos y razonables y no se
incrementen en forma distorsionada. A pesar de que este mandato no es
completamente cumplido dentro de la industria farmacéutica, los precios en los
medicamentos genéricos son de considerable ahorro para los consumidores, ya
que de acuerdo con el MSP, el diferencial de precios entre medicamentos
genéricos y de marca llega al 166%, dice un informe elaborado en 2007, por
ejemplo la caja de 30 tabletas de un farmaco de marca alemana a base de
simvastatina (para problemas de colesterol) cuesta en el mercado local 65 dolares;
ese mismo producto, genérico -sin marca-, no supera los $ 4, es decir 15 veces
menos. Aunque en algunos productos medicamentos, la diferencia es de precios

es mucho mayor.

Los medicamentos genéricos son poseedores de modicos y bajos precios
finales al consumidor (Ver listado de precios en Anexos pag. X). Los mismo que
producen un ahorro en su presupuesto de gasto en salud y medicina de hasta un
75% menos que el gasto producido por el mismo medicamento original o de
marca, es decir los precios de estos medicamentos son bajos y generan

considerables ahorro a los consumidores finales.
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v Tendencia.-

Las empresas productoras de medicina genérica, prevén un crecimiento tanto
en la produccion nacional como en el consumo de los medicamentos que estas
producen, esto debido a que en la Constitucion Nacional aprobada en el afio 2008

en el Articulo 363 # 7 establece que:

Garantizar la disponibilidad y acceso a medicamentos de calidad, seguros y
eficaces, regular su comercializacion y promover la produccion nacional y la
utilizacion de medicamentos genéricos que respondan a las necesidades
epidemiologicas de la poblacion. Fn el acceso a medicamentos, los intereses

de la salud publica prevaleceran sobre los economicos y comerciales.

El cumplimiento y seguimiento de esta ley establecida en la
constitucion la  cual debe de ser cumplida, garantiza y nos deja visualizar
que; dada las garantias constitucionales y su compromiso de promover la
produccion de la industria nacional dedicada a la fabricacion de medicina
genérica, adicional de la reciente liberacion de mas de 2000 patentes de
medicamentos de marca en el pais, los laboratorios farmaceuticos nacionales
comenzaran a crear, basados en estas leyes, planes de crecimiento y expansion
para sus productos y marcas propias. Como ejemplo podemos tomar a
ECUAQUIMICA, distribuidora y productora de medicamentos genéricos, que
tiene previsto expandir su linea de medicamentos mediante la importacion de
medicina genérica de origen chileno, adicional a los medicamentos producidos

en el pais.
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224 DISENO, METODOLOGIA Y RESULTADOS DE LA INVESTIGACION.

V' Disefio de la Investigacion.-

Esta investigacion busca determinar y evaluar la potencia de éxito y aceptacion en
la sociedad que tendria el lanzar al mercado una red de farmacias de medicina
genérica con asesoria profesional, dirigida especialmente a los sectores populosos y
rurales de la ciudad de Guayaquil. Los objetivos que se busca la realizacion de esta

investigacion son los siguientes:

1. Conocer el grado de aceptacion que tendria la propuesta ante los

consumidores.
2. Frecuencia de compra y consumo de las medicinas genéricas.

3. Disposicion de los consumidores en acudir y consumir en una red de
farmacias de medicina genérica con atencion farmacéutica profesional

incluida.

El desarrollo de la investigacion estara enfocado a una /nvestigacion
Concluyente con preguntas cerradas y de opcion multiple, a manera de hacer la
investigacion lo menos sesgada y mas precisa posible, con una obtencion de datos
concretos y utiles para la tabulacion e interpretacion de la misma. Para dejar mas en
claro la decision de usar este tipo de investigacion y el concepto de las mismas, a

continuacion introduzco una breve descripcion de ambos tipos de investigacion.

v Investigacion Concluyente.- Suministra informacion que ayuda a
evaluar y seleccionar la linea de accion. El disefio de la investigacion
se caracteriza por procedimientos formales. Esto comprende
necesidades definidas de objetivos e informacion relacionados con la
investigacion. Algunos de los posibles enfoques de investigacion
incluyen encuesta, experimentos, observaciones y simulacion. Esta
basada en una gran cantidad de muestras representativas y los datos

obtenidos estan sujetos al analisis cuantitativo. Los hallazgos se
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consideran concluyentes en su naturaleza y por ello se utilizan como

datos de entrada para la toma de decisiones.

v Alcance de la Investigacion -

Con la presente ejecucion de la investigacion se pretende establecer el grado
de aceptacion que tendria la introduccion de este tipo de empresa y servicios en el
mercado, determinar si es o no factible y si tendra una buena respuesta por parte de la

poblacion en general.

¥v" Meétodo de Recoleccion.-

Con el proposito de abordar un problema especifico vamos a originar
informacion primaria; para la cual utilizaremos metodologia cuantitativa. Donde la
informacion cuantitativa la utilizaremos para el enfoque concluyente por medio de un
cuestionario estructurado presentado a una muestra representativa de consumidores
familiarizados con el concepto de medicamentos y medicamentos genéricos; que
seran realizadas en centros de salud y sectores populosos de la ciudad; planteandoles
a los participantes varias preguntas sobre sus caracteristicas de comportamiento,

percepcion, intenciones, actitudes y motivaciones.

Las preguntas seran cerradas con alternativas de respuesta fija, ya que nos
proporcionan algunas ventajas. El cuestionario sera claro y sencillo de aplicar. Los
datos que se obtienen son confiables porque las respuestas se limitan a las alternativas
mencionadas. Por ultimo, la codificacion, analisis y la interpretacion de los datos son

relativamente sencillos.
v" Seleccion del Método de Muestreo.-
El método que se utilizara es el muestreo aleatorio simple, en el cual cada
elemento en la poblacion tiene una probabilidad de seleccion idéntica y conocida.

Cada elemento se elige en forma independiente de los demas y la muestra se toma

mediante un procedimiento aleatorio a partir del marco de la muestra.
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v Poblacion y Muestra.-

Dado que no se conoce con certeza el tamafio de la poblacion, y con toda
seguridad es mayor a 100,000 unidades muestrales, se asume que esta es infinita
(considerando que la poblacion ecuatoriana actualmente es mayor a 14 millones de
personas”). En este caso, el tamafio de la muestra se obtiene por medio del uso de la

siguiente formula:

_Z:opq
)

Donde:
n = Tamaino de la muestra

Z = Estadistico de prueba. Numero de desviaciones estandar respecto a la

media (1.96 al 95%)

p = Probabilidad de éxito (0.5)

q = Probabilidad de fracaso (0.5)
e = Error maximo permitido (5%)

Usando los valores ya propuestos y aplicarlos con la formula el resultado es el

siguiente:

- (1.96) o (0.5)0.5)
(0.05)?

0 . 9604
0 . 0025

n = 384 |16 = 384

'* Cifras actuales segtin publicacién diaria de Ecuador en Cifras, subsidiaria del INEC.
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En sintesis la muestra y caracteristicas de la investigacion seria la siguiente: el
universo muestral son las personas mayores de 18 afios relacionados y consumidores
de medicamentos originales y medicamentos genéricos, el alcance de la
investigacion esta dirigido para la ciudad de Guayaquil, en sus sectores rurales y
donde esta la concentracion de estratos sociales medios-bajos y bajos, la recoleccion
de esta muestra sera realizado mediante una encuesta estructurada, el tamano
muestral es de 384 encuestas personales donde existe un error muestral de + 5% bajo
la metodologia del muestreo simple con un nivel de confianza del 95% en un valor Z
de 1.96, con un tamafio poblacional mayor a 100.000 y mediante el uso de un
procedimiento aleatorio simple es decir que todas las personas tienen la misma

posibilidad de ser entrevistadas para los fines de la investigacion.

v" Procesamiento y Analisis de Datos.-

La encuesta que ha sido realizada a 384 personas, considerando que el
universo de la muestra es mayor a 100.000 personas; los resultados obtenidos
demuestran que de la muestra total de 384 personas, 342 han consumido
medicamentos genéricos, 35 personas no lo han hecho la mayoria aduciendo que
no le tienen confianza a los mismo y 7 personas no lo saben. En su mayoria las
personas creen que la eficacia de la medicina genérica es Buena, y otra gran parte
consideran que su eficacia es Excelente. La frecuencia de compra de la medicina
por persona es de 1 a 3 veces mensuales, siendo asi que el consumo promedio por
persona en su mayoria es de hasta $20 mensuales y el consumo mensual familiar
es entre $16 y $31 mensuales. Finalmente con la tabulacion de los datos se puede
concluir que las personas si tienen la tendencia a recibir sugerencias en cuanto a
las alternativas de sus medicamentos pero en su version generica, y 346 personas
del total de encuestas si serian clientes y consumidores de una red de farmacias de
venta de medicina exclusivamente genérica; esto es mas del 85% de la muestra

encuestada (Informacion Grafica, ver Anexos pag. 111 — VII).
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CAPITULO # 3.-
PLANEACION ESTRATEGICA
3.1 ANALISIS FODA
FORTALEZAS -

v Servicio de ATENCION FARMACEUTICA PROFESIONAL que
radica en asesoria especializada y personalizada a traveés de Quimicos
y Farmacéuticos y no a traves de dependientes sin experiencia
profesional.

v Stock amplio y variado de medicamentos genéricos basados en el
Cuadro Nacional de Medicamentos Basicos (estructurado por el
M.S.P. ) garantizados por la produccion nacional y de importaciones
de paises manufacturadotes de medicina genérica..

v Precios mas economicos en el mercado dado a que los productos
ofrecidos no son de investigacion original y consecuentemente no hay
inversion en investigacion, sino que son comercializados una vez que
expire las patentes y se disminuye su costo de comercializacion

v Alta rentabilidad del negocio que se dara a través de volumen de
ventas por unidades.

v" Promocion y atencion personalizada de los efectos negativos de la
“automedicacion” a través de la asesoria de profesionales
farmacéuticos y convertirse en un puntal de responsabilidad social a
beneficio de la comunidad lo que generaria seguridad del uso de

medicamentos.
OPORTUNIDADES -

v Nicho de mercado aun no explotado a totalidad en el mercado.
v" Necesidad de economia de los consumidores ante la naturaleza

principal del negocio y de la realidad economica del pais.
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v' Ausencia de competencia directa; ya que no existe una red de
farmacias dedicada a la venta exclusiva de medicina genérica.

v" Promocionar el concepto de “Atencion Profesional Farmacéutica” que
radicaria en detener la automedicacion bajando los indices de
morbilidad y mortalidad.

v La aplicacion de la obligatoriedad de ley de prescripcion aplicada a
los profesionales de la salud que obliga que al momento de prescribir
el medicamento de marca a la vez debe indicar el genérico respectivo.

v" Que los centros de salud y hospitales estatales sean generadores de
prescripciones de medicamentos genericos.

v" La aplicacion del decreto # 118 sobre las patentes lo que otorgaria a
las empresas farmacéuticas nacionales la facilidad de elaborar una
gama mayor de productos con lo que se podria mejorar la oferta en el
mercado.

v" La libre competencia de muchos laboratorios farmacéuticos en el
mercado ocasionaria una reduccion de los precios de medicamentos -

v" Oportunidad de implementar franquicias en diferentes puntos

geograficos.
DEBILIDADES -

v" Poca referencia de los usuarios a los medicamentos genéricos debido a
la falta de difusion de su uso y propiedades

v No poseer medicamentos de ultima tecnologia ya que estan patentados
y aun asi se liberen patentes no existe tecnologia de manufactura
farmacéutica en el pais para elaborarlos ( Ej: vacunas, producto
biologicos, oncologicos, etc. )

v" No podriamos garantizar la calidad constante de los medicamentos
genéricos nacionales ya que la infraestructura del Ministerio de Salud
Pablica no lo permite por falta de personal capacitado para el

respectivo control.
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v" Los medicamentos genéricos no son promocionados en su totalidad
por los visitadores a médicos y tienden a generalizarse por inexistencia
de referencia de marca en los médicos o profesionales e la salud que
los prescribe.

v Percepcion de desconfianza de los médicos al prescribir genéricos ya
que por una supuesta falla en su eficiencia en el tratamiento esta en
juego su reputacion y carrera profesional.

v" Poca aceptacion el hospitales privados y de los profesionales que
laboren en el mismo.

v' Mecanismos de difusion de la existencia de las farmacias “Dr

Genérico” limitados por falta de capacidad economica.

AMENAZAS -

v" Fuerte ataque de las multinacionales farmacéuticas en contra de los
genéricos basados en su fuerza de ventas agresiva y poder economico.

v" Que los profesionales de la salud no prescriban genéricos solo
medicamentos de marca.

v Las grandes cadenas de farmacias y droguerias por su capacidad de
compra, acaparen la produccion de genéricos y manipule el mercado
con estrategias ilegales de promocion.

v" Congelamiento de precios de las medicinas desde el 2003 lo que no
daria una oportunidad de mejorar precios a los medicamentos
registrados hasta esa fecha ya que tendria ya el techo maximo de
precios.

v" La provision de principios activos no esta asegurada (debido a que no
somos un pais productor de los mismos) por lo que siempre estariamos
supeditados a la importacion de los mismos y no tenemos asegurada su
abastecimiento.

v Cambio constante en las leyes que norman en mercado farmacéuticos

y la salud en si.
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ESTRATEGIAS F - O (Fortalezas — Oportunidades)

v" Explotar el nicho de mercado en su totalidad mediante la apertura de
las sucursales de la Red de Farmacias “Dr. Genérico™ ofreciendo en su
stock medicamentos exclusivamente genericos.

v Incrementar el numero de clientes potenciales, al ofrecer precios mas
economicos y mayor surtido de medicina genérica satisfaciendo asi sus
necesidades.

v" Lograr el posicionamiento de la marca, productos y servicios mediante
la atencion farmaceutica profesional especializada a los consumidores.

v Ganar ventaja en el mercado dada la ausencia de competencia directa
en este tipo de farmacias, llegando a si a obtener una considerable

participacion del mercado.
Estrategias F — A (Fortalezas - Amenazas)

v" Obtener un aumento en las prescripciones medicas al momento de que
los clientes sepan de la red de farmacias y sean estos los que soliciten
la medicina genérica a su galeno.

v Mediante el aumento de sucursales de la red de farmacias y por ende
un aumento en el consumo y pedidos a proveedores, lograr un fuerte
poder de negociacion con los proveedores frente a la competencia
indirecta.

v" Con el uso de una correcta publicidad y estrategia de precios y
promociones, lograr un mayor conocimiento de la medicina genérica
de calidad y produccion nacional frente a las grandes multinacionales,
ofreciendo la opcion Precio —Beneficio.

v Evitar el desabastecimiento de las medicinas genéricas en un futuro,
mediante el crecimiento en integracion vertical de la empresa, es decir
llegando a ser no solo minoristas sino también distribuidores y

productores de la medicina genérica.
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Estrategias D — O (Debilidades — Oportunidades)

v" Aumentar el consumo de medicina genérica y su prescripcion logrando
asi explotar el mercado de la misma.

v" Realizar una campana publicitaria y de confianza a los medicamentos
genéricos para asi lograr captar la atencion de los consumidores y
aumentar las ventas.

v" Tomando ventaja de una ausencia de competencia directa y del
servicio de atencion profesional ofrecido, lograr una mayor percepcion
en cuanto a la eficacia de la medicina por parte de los consumidores
finales.

v" Lograr ubicar sucursales de la red dentro de hospitales privados y
publicos o en sus cercanias, para poder asi aumentar el nimero del

universo total de consumidores.
Estrategias D — A (Debilidades — Amenazas)

v Lograr una alianza estratégica con los proveedores de los
medicamentos genéricos, con el fin de incrementar la publicidad de la
red de farmacias y de sus productos ofertados a los consumidores
finales.

v" Mediante la aplicacion de la ley crear un aumento en las ventas de
medicamentos genéricos siendo esta respuesta a la prescripcion de los
mismos por parte de los medicos.

v Dado los constantes cambios y liberaciones de patentes, generar
incremento en las inversiones en tecnologia por parte de los
productores de la medicina para asi aumentar el volumen de productos
y mejorar la calidad de los mismos.

v' Desarrollar e intensificar el conocimiento de los medicamentos
genéricos, sus usos y propiedades para asi crear mas credibilidad tanto

por parte del médico como del consumidor final.
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3.2 MISION -

Farmacias “Dr. Genérico” basados en la responsabilidad social y compromiso
con la comunidad tiene como mision: Ofrecer medicina genérica de alta calidad,
seguridad y eficacia respetando su bajo costo, soportados con un servicio de
“Atencion Farmacéutica” brindado por profesionales Quimicos y Farmacéuticos
especializados en el tema, para de esta manera brindar a la comunidad un servicio

integrado en lo referente al beneficio de la salud y de su economia familiar.

3.3 VISION -

Crecer en la ciudad de Guayaquil, la provincia del Guayas y luego a nivel
nacional , en cuanto al numero de farmacias, planifican ser mas de 15 en sus dos
primeros afios, para en un largo plazo lograr obtener una integracion vertical
partiendo desde farmacias, luego distribuidora y finalmente productores de
medicamentos farmacéuticos genéricos utilizando la franquicia Farmacias “Dr.

Genérico” .

3.4 OBJETIVOS Y METAS -

Objetivos.-

4 Generar una rentabilidad maxima propuesta y establecida por la ley; ofertando

a la ciudadania precios justos y modicos.

4 Desarrollar e implementar la responsabilidad social de la empresa para con la

comunidad al ofrecer productos médicos a precios accesibles.

4 Delinear y disefiar un servicio especializado de atencion farmacéutica para

brindar a la comunidad.
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4 Generar un conjunto de estrategias para que la empresa logre alcanzar una
integracion vertical hasta el punto de ser productores con marca propia de

medicamentos genericos puros.

Metas.-

4 Obtener un numero de clientes y nivel de ventas fijos durante los primeros

meses de ejercicio del negocio.

4 Abrir en el primer afo al menos 5 sucursales de la red Farmacias “Dr.

Genérico” en los sectores localizados antes mencionados.

4 Obtener en el mediano plazo, el permiso de funcionamiento para la

Distribucion de Medicamentos exclusivamente genéricos.

4 Consolidar el plan del negocio y su debido manejo administrativo, para crear

la marca de franquicia.



Farmacias “Dr. Genérico”

3.5 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL Y FUNCIONAL

4 Estructura Organizacional de FARMACIAS “DR. GENERICO”

GERENTE GENERAL
ﬂ Asistente Gerencia
CONTADOR GENERAL
Quimico Farmacéutico Quimico Farmacéutico Quimica Farmacéutico Quimico Farmacéutico Quimico Farmacéutico
Auxiliar Farmacéutico Auiliar Farmaceutico Auxiliar Farmacéutico Auxiliar Farmaceutico: Auxlliar Farmacéutico

4 Estructura Funcional de FARMACIAS “DR. GENERICO”™

Farmacias “DR. GENERICO” desarrollara e implementara una funcionalidad
basada en la Gerencia adecuada de Farmacias, en otros paises existen una correcta y
eficaz gerencia de farmacia en su totalidad, es por esto que basamos la estructura
funcional del proyecto tomando como base la Gerencia Farmacéutica, la cual realiza
la direccion y planificacion organizacional, controla y maneja al personal, controla el
crecimiento de ventas ademas de que asegura el servicio farmacéutico al consumidor
final.

Estas funciones generales, seran desempefiadas por el Gerente General y asistido
por su asistente de gerencia de las Farmacias “Dr. Genérico” quienes seran la
persona encargada de:

v Fijar objetivos.
v" Planear el trabajo de cada farmacia y sus dependientes.
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v Realizar la direccion y seguimiento de cada una de las
actividades programadas.

v" Evaluar resultados e implementando medidas correctivas a
fin de alcanzar los objetivos propuestos.

v" Eleccion de los proveedores.

v" Administracion de los inventarios

Cada una de las farmacias “Dr. Genérico” contara con un Quimico
Farmaceéutico, el cual sera el encargado de la asesoria farmacéutica al consumidor
final, cumpliendo con el servicio de brindar una compleja y eficiente asesoria en
cuanto a las alternativas en medicamentos genericos, sus funciones, beneficios, forma
de accion en el paciente, sin llegar a la funcion de la prescripcion médica la cual
exclusivamente la realiza los doctores. Ademas de un Auxiliar farmacéutico, quien
sera la ayuda del Quimico, en cuanto a la venta, entrega y control del medicamento
que ingrese y salga de cada farmacia, es decir de los inventarios, los mismo que a su
vez seran controlados mediante el programa FARMACON de uso exclusivo para
farmacias. El Contador General sera el encargado del area contable y economica de la
red de farmacias, siempre preservando los beneficios financieros legales y correctos

para la empresa.

Los dependientes farmacéuticos de cada farmacia deberan llevar el control
visual de los inventarios, el cual se basa en un examen fisico de la existencia; a fin de
determinar cuando se necesita de existencias adicionales asi tener una forma de
control de inventarios basica. Deberan llevar el ordenamiento de los medicamentos de
acuerdo a cualquiera los siguientes criterios: Factor de demanda, volumen, orden
alfabético, forma farmacologica o por nivel de atencion. Red de Farmacias “Dr.
Genérico” por facilidad de ubicacion y mayor agilidad contara con un ordenamiento
alfabético de las medicinas. Los Quimicos Farmacéuticos de las farmacias de la
RED, estaran a cargo conjuntamente con el GERENTE GENERAL de la

administracion de los inventarios.



Farmacias “Dr. Genérico”

Manejo y Caracteristicas de la Compra del Inventario.-

El inventario es la existencia fisica presente en cualquier momento, es una
parte esencial en cualquier sistema de suministros. Los inventarios de medicamentos,
existen para asegurar que cuando las personas estén enfermas, los medicamentos
correctos se encuentren disponibles en el momento oportuno y sean accesibles. La
cantidad total del inventario en existencia en cualquier momento, en todos los puntos
del sistema puede ser sustancial y su mantenimiento puede ser costoso, por

consiguiente el manejo eficiente es crucial e importante.

El problema basico que se debe enfrentar en el manejo de los inventarios es el
de equilibrar los beneficios de mantenerlo contra los costos de hacerlo, esta es la base
para comprender el control de los inventarios y las practicas de adquisiciones. El
inventario eficiente que aplicaremos busca obtener los siguientes propositos:

v Evitar el desabastecimiento, este puede darse a las
fluctuaciones en la oferta y la demanda, es necesario contar
con una existencia suficiente que protege al usuario contra
el desabastecimiento.

v" Permitir la compra en volumen, los precios unitarios, son
mas baratos cuando se compran cantidades grandes, es
decir implementar en la red de farmacias el uso de las
economias a escala.

v" Minimizar el tiempo de espera, que los medicamentos se
encuentren disponibles en el momento que se los requieran

v Aumentar la eficiencia del transporte, el costo del mismo

aumenta si no se trasladan grandes cantidades.

Otro factor importante dentro de los inventarios es su costo, es por esto que es

importante el sistema de manejo de inventarios a usarse, segun su concepto y uso uno
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de los mas eficientes es el JUST IN TIME'® (JIT) el cual como su nombre lo dice son
las compras justo a tiempo, las mismas que reducen significativamente los costos de
los inventarios, el costo de la gestion y pérdidas en almacenes debido a stocks
innecesarios. De esta forma, no se produce bajo suposiciones, sino sobre pedidos
reales. El sistema de inventarios JIT propone los siguientes aspectos que seran
utilizados para la compra de Inventarios de la red de farmacias, siendo estos los
siguientes:

v Se debe tener mayor numero de proveedores, con quienes desarrollar
una relacion a largo plazo. La cercania geografica de los proveedores
es importante para lograr las entregas apropiadas al manejo de
inventario deseado. Acordar contratos a largo plazo para de esta forma
garantizarle al proveedor un compromiso de trabajo y conseguir
consideraciones en caso de agotarse los productos.

v En lo que se refiere a cantidades, se debera mantener una tasa de
compra constantes (pequefias compras constantes) para disminuir el
costo financiero de compras y del inventario. Las cantidades de
entrega varian de una entrega a la otra ya que los pedidos tienen un
programa con el proveedor a largo plazo; con el acuerdo a largo plazo
con los proveedores, podemos disminuir o aumentar las cantidades del
pedido segun nuestras necesidades.

v" En cuanto a la calidad de las compras JIT ayudan a garantizar la
calidad de los productos a comprarse, se imponen minimas
especificaciones impuestas al proveedor, asegura un mayor control
mediante la utilizacion de control del proceso en lugar de la inspeccion
de lotes por muestreo.

v" La logistica de entrega y despacho de los medicamentos siempre corre

a cargo del proveedor de los productos.

'* Método de origen japonés que es un sistema de organizacion de la produccion para las
fabricas
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Objetivos de las compras JIT para Farmacias “Dr. Genérico” .-

v" Eliminacion de las actividades no necesarias, por ejemplo, las
actividades de inspecciones de entrada no son necesario con el método
JIT.

v" Eliminacion del inventario de bodega, casi no se necesita un inventario
de bodega si los medicamentos que cumplen los estandares de calidad
se entregan donde y cuando son necesarios. Eliminacion del inventario
en transito, estimulando a los proveedores a proporcionar un transporte
rapido de las compras.

v" Mejora de la calidad y la fiabilidad, reducir el nimero de proveedores
y aumentar los compromisos a largo plazo lo cual tiende a mejorar la
calidad de los productos ofrecidos por los proveedores, para asi lograr
las entregas cuando sean necesarias y en las cantidades exactas, se

requiere también de una calidad perfecta o cero defectos.

Gestion de Compras y Almacenaje.-

En las funciones de la gestion de compras y almacenaje tanto el Quimico
Farmaceéutico como el auxiliar farmacéutico de cada Farmacias de la red deben estar
sujetos y ser conocedores de la gestion que se llevara a cabo; la cual esta prescrita de
la siguiente manera: Determinar los periodos de recepcion y establecer un calendario
de compras, deberan tener siempre presente que la existencia de inventario supone un
costo para la empresa (es un dinero inmovilizado). Asegurar un inventario minimo
que garantice el normal funcionamiento de la farmacia. En caso de tener un
almacenamiento grande en las bodegas farmacéuticas, conviene extremar medidas de

precaucion y seguridad contra robo e incendios.
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Seleccion de Medicamenios.-

La seleccion de los medicamentos necesarios para comercializar en nuestras
farmacias, es fundamental y exige un analisis detallado de las distintas ofertas del
mercado, ademas de fijarse en como trabaja la competencia lo cual nos da una pauta a
seguir. Es importante tener un stock amplio de medicamentos segun las reacciones
ambientales y virales, tal es el caso como en la temporada de gripes, de alergias por el
cambio de clima, reacciones virales que suelen ser comunes durante ciertas épocas,
ademas de los medicamentos de mayor consumo segun las enfermedades mas

comunes de la comunidad donde se desarrolla el negocio.

Eleccion de los proveedores.-

Esta funcion desempeiiada por el Gerente General de la compaiia, es la parte
mas importante del plan de compras, una relacion seria y fluida con los proveedores
asegura gran parte del éxito de la farmacia, por lo que al momento de la firma del
contrato con cada uno de los proveedores es necesario tener en cuenta y fijar los
siguientes aspectos:

v Condiciones y periodos de pago (trabajaremos con periodos de pago
de 60 dias de crédito a los proveedores).

v" Descuentos sobre compras (A mayor cantidad menor precio)

<

Disponibilidad y Condiciones de Entrega (Fechas puntuales)
v Listado de proveedores (no comprometerse a una exclusividad con

algun determinado proveedor)
Planeacion de los Requerimientos de Compra.-
La planeacion de los requerimientos de compra, la realizara el Gerente

General de la Red de Farmacias en conjunto con los Quimicos Farmaceéuticos

responsables de cada sucursal; esta planeacion se la realizara basada en la Planeacion
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de Requerimientos de Materiales (PRM)'’, este fue concebido para mejorar las
operaciones de las empresas. EI PRM requiere de tres insumos basicos: cifras
confiables de inventarios, cifras de rotaciones precisas y actuales, y un programa
maestro de compras. El primer insumo depende de la existencia de un sistema
informatico combinado de un conjunto de procedimientos que aseguren la
confiabilidad de las cifras de los inventarios. El segundo insumo propone contar con
un sistema y una metodologia totalmente confiable para mantener datos de ventas
absolutamente precisos por producto y que sean actuales. El tercer insumo requiere de
la preparacion de un programa de compras factible a partir del pronostico de ventas y
la capacidad de reaccion real del equipo de la farmacia. EIl trabajo en conjunto de
estos tres insumos, permite a la farmacia definir, identificar y precisar QUE,
CUANTO Y CUANDO realizar la solicitud y compra y recepcion de los

medicamentos para cada farmacia.

El beneficio mas importante del PRM es el que nos permite conocer la
demanda real de los productos y medicamentos dentro de un periodo, para asi de esta
manera la cifra de los inventarios se reduzca de tal forma que se pueda mejorar la
liquidez y rentabilidad de la farmacia, sin poner en riesgo la venta; teniendo en cuenta
que la prioridad principal del PRM es la entrega a tiempo, lo cual va de la mano con
la funcionalidad del JIT.

Administracion de los Inventarios.-

La administracion de los Inventarios se basa en la puesta en practica de las
siguientes definiciones como Nivel Minimo de Existencias (NmE), Cantidad de
Pedido Economico (CPE), Nivel Maximo de Existencias (NME), Punto de Pedido) y
Tiempo de Reposicion (TR). El Nivel Minimo de Existencias (NmE) se refiere a la

cantidad minima de existencias, de un medicamento, que se requiere tener en

Y Forma parte de la Planeacion de Recursos Empresariales, y es el resultado de una larga
cadena de tipos de sistemas de informacion. Fue originado alrededor del afio de 1963.
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deposito, para evitar rupturas en inventarios o agotamiento totales. El NmE garantiza

la prestacion de servicios para el NmE se debe tener en cuenta:

v

4 S el

Cantidades y tiempo promedio de consumo de cada elemento

Tiempo promedio en el proceso de adquisiciones.

Capacidad de almacenamiento del producto.

Tiempo de Vida Util del producto.

Posibles eventualidades como diferencias en los tiempos de entrega de

proveedores.

LLa formula para obtener el NmE es la siguiente:

Donde:

NmE = (CPM x Tiempo de Reposicion ) + 30

CPM= Consumo Promedio Mensual

El tiempo de reposicion esta dado en dias y se divide para 30.

La Cantidad de Pedido Economico (CPE); es el indicador que permite definir

la cifra racional de compra, por encima de la cual va a resultar gravosa al compra para

la organizacion. Entre las variables que se deben considerar en la Cantidad de Pedido

Economico estan las siguientes:

v
v

Variables del tiempo que se necesite para el proceso de compra
Variables de la cantidad de Niveles minimos de existencias o de
seguridad

Variables del espacio de almacenamiento

Variables economicas definidas por la disponibilidad de recursos

financieros.

El punto de Reorden o de Pedido, es la existencia que debe mantener para

evitar que se agote el medicamento y determinar la cantidad en existencia a partir de

la cual se debe iniciar el proceso de adquisicion. Su resultado dependera del Consumo
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Promedio Mensual de la red de Farmacias y del nivel minimo de existencias definido

para esta. La formula para determinar el Punto de Pedido (PP) es la siguiente:

PP = CPM + NmE
Donde:
CPM= consumo promedio mensual

NmE= Nivel minimo de Existencias

El Tiempo de Reposicion (TR) es el lapso de tiempo que transcurre desde que
el encargado del deposito de medicamentos solicita el pedido hasta su recepcion e
ingreso a bodega. El tiempo de reposicion podra disminuir agilizando procesos de
adquisicion o efectuando compras periodicas para un periodo determinado. El nivel
maximo de existencias representa la cantidad tope que no debe sobrepasarse, porque
compromete los recursos de la entidad. La formula del NME es la siguiente:

NME = NmE + PR + CPM

Donde:
NmE= nivel minimo de existencias.
PR= punto de Reorden.

CPM= consumo promedio mensual.
Estos son lineamientos de las estructuras funcionales y basicas que la fuerza

laboral de la red de farmacias “Dr. Genérico” desempefara en su puesto de trabajo

segun su designacion y sus responsabilidades.
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CAPITULO # 4.-
ANALISIS FINANCIERO

41 Estructura Financiera del Proyecto.

411 Plan de inversiones y Fuentes de Financiamiento.

INVERSIONES EN ACTIVO FLJO

Perchas _ 55

$ 150.00 $ 8.250.00
Mostradores _ 10 $ 270,00 . $ 270000
' Vitrinas 5 $ 300,00 : $ 150000
Caja de Dinero 5 $ 70,00 $ 350,00
Lector Codigo de Barras 5 S 80,00 $ 40000
Computadores NETTOP
MSI 5 $ 570,00 $ 2.850.00
Impresoras CANNON 5 $ 75.00 _ $ 375.00
Camaras de Seguridad 5 $ 145.00 | $ 72500
Aire Acondicionado 5 $ 390,00 $ 1.950.00
Telefax Panasonic 5 $ 94.00 $ 470,00
Archivador Aero
' INDUMASTER ‘ 5 _ $ 103.00 $ 51500
TOTAL EQUIPOS DE J
OFICINA S 20.085,00
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INVERSIONES EN ACTIVO DIFERIDO

Gastos de
Constitucion 1/ § 450.00 $ 450,00
Gastos de Instalacion 5 % 150000 ' $ 750000
TOTAL ACTIVO -
DIFERIDO $  7.950,00

INVERSIONES EN CAPITAL DE TRABAJO

Capital de Trbajo ~ $ 110.000,00
TOTAL DE INVERSIONES
Capital Propio § 4730000 3%
Préstamo Bancario $ 6270000 57%
i
TOTAL
INVERSIONES $ 110000 100%

En las inversiones en total, el 43% Correspondera a capital propio

(accionistas/propietarios) y el 57% sera obtenido mediante un préstamo bancario.
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Ejecutivos
GERENTE GENERAL
ASISTENTE GERENCIA
CONTADOR ‘L
TOTAL EJECUTIVOS

'No Ejecutivos

Quimicos Farmaccuticos
Auxiliares Farmacias
TOTAL NO EJECUTIVOS

TOTAL SUELDOS
TOTAL SUELDOS MENSUAL
TOATL SUELDOS ANUAL

1300
500
500

2300

450
230
3400

_ 5700
S 732288
S 87.874.60

1300
500
500

2300

450

230

3400

5700

280

280

280

840

280

280

2800

3640

650
250

250
1150

225 |
115
1700

2850

58

138.45
53,25
53.25

24495

47,925
24,495
362,1

607,05



Perchas
Mostradores
Vitrinas

Caja de Dinero

Lector de Codigo de

Barras
Computadores
NETTOP MSI

' Impresoras
CANNON
Cémaras de

- Seguridad

Aire Acondicionado

Telefax Panasonic
Archivador Acro
INDUMASTER
Gaslos de
Instalacion
Gastos de
Constitucion

TOTAL

$ 825000  §
$ 270000 S
$ 150000 $
§$ 35000 §
' $ 40000 S
$ 285000 S
s 37500 §
'$ 72500  $
' $ 195000 $
$ 47000 $
$ 51500 §
$ 45000 §
$ 7.50000 $
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Depreciaciones de activos fijos y diferidos.

DEPRECIACIONES

41250

135.00
75.00
17,50
20.00

142.50

18.75

8.662.50
2.835.00
1.575.00
367,50
420.00
2.992.50
393,75
76125
2.047.50

493,50

340,75,

472,50

7.875,00

10 $ 6875

10§ 2250
10 $ 1250
108 29
1111
79.17
10.42
20,14
10§ 1625
10 s 39
0.8 429
37.50

I $ 625,00

$ 91446

$

825,00

$

270,00

$

150,00

$

3500

$

113333

$

950,00

$

125,00

$

241,67

$

| 195,00

$

147,00

$

5150

$

450,00

$

£ 7.500.00

'S
1 10.973.50

%
1 825.00
$
1 1.095.00
'8
| 1.245.00
$
11.280.00
$

1236333
' $
1248833
(| §
12.730.00
$
12.925,00
S
12.972.00
$
13.023,50
S
1347350
$
11097350
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414 Amortizacion del Préstamo.
AMORT 1
Préstamo $ 62.700,00
Tasa Interés BCE _ 12,00%
Tasa Interés Mensual 0,01
# Anos (m) 5
# Meses (n) | 60

RESUMEN DE LA TABLA DE AMORTIZACION

0 $ 0,00 0 0§ 6270000
g ($16.736.72) | § 752400 (§921272) § 5348728
2 ($16736.72) $ 641847 (S10518.25) §  43.169,03
31 ($ 16736,72) ' § 5.180,28 ($11.55644)| § 3161259
4 ($16.736.72) $ 379351 |  (31294521)| § 18.669.38
S (3 16.736,72)| § 2.240.33 ($ 14490.40)| § 4.172.98

La proyeccion de la amortizacion esta dada para ser pagadero el préstamo en 5 afos o

60 meses con la tasa maxima impuesta por el BCE para empresarios emprendedores.
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415 Costos vy Ventas (Mensuales)

Medicamentos Genéricos'®

130000 $ 064 |8

83.200,

Medicamentos Gengéricos

TOTAL COSTO VARIABLE
UNITARIO

130000 $ 048 $

Alquiler
Luz

Agua

Teléfono

Internet

Seguridad

Materiales Oficina
Publicidad

Sueldos

Depreciacion
Amortizacion

TOTAL COSTOS FJOS

TOTAL COSTO FLIO
UNITARIO

TOTAL COSTOS

TOTAL COSTOS UNITARIOS

UTILIDADES ANTES DEL
IMPUESTO

L L IS OE - IR BT L R I ]

L

750,
130

50,
50,
100

6683
1.526.

'* Basadas en ventas promedios de una farmacia estandar, donde segun datos del Colegio de
Quimicos y Farmacéuticos del Guayas, una farmacia puede llegar a vender hasta $20.000 mensuales.

61



Farmacias “Dr. Genérico”

4.1.6 Resumen Costos y Gastos

Precio de Venta $ 0.64
Total Precio de Venta S 0,64
Costos Variable § 0.48
Costos Fijos i B . 0,09
Total Costos S 0,57

Utilidad Unitaria entre PVP y COSTOS S 0,07

Se presenta una tabla resumida de los costos y gastos que afectan a la red de
farmacias, siendo asi que se obtiene un precio promedio de PVP de $0,64, con un
costo variable (medicamentos) $0.48 y un costo fijo de $0.09 por unidad. La
diferencia entre el precio de venta y el total de los costos nos arroja una utilidad
unitaria de $0.07 por unidad de medicamento vendida.
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Se posee una Tasa Interna de Retorno (TIR) del 70%, mientras que el Valor Actual Neto
(VAN) de la empresa es de $236,656.30 es decir que al obtener un VAN positivo la mversion
es rentable y podemos realizar la inversion.
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Estado de Pérdidas y Ganancias
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Los ingresos estan basados en las ventas mensuales ($83.200) de la red de
farmacias proyectadas anualmente.

798,34

1.596.67
2.794.18

20.756.74
116.922.43

16.736,72

154.131,32

2111193

$ 1.527.6
S 1.145.7
$1.145.7
S 2019
$ 137
$ 23
$ 9
$ 9
$ 1.8
$ 32
$ 22
$ 238
$ 1344
$ 15
$ 167
$ 1.347.7
S 179.9
$ 361
$ 242
S 1195
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419 Balance General.

ACTIVO CIRCULANTE _ PASIVO CIRCULANTE
Caja $  31.009.9 Participacion de trabajadores 15%  $ 15.866.95
Inventario Inicial - $  62.400.00 Impuesto a la renta 25% | $ 23.627.67
Bancos . $ 62.700,00
TOTAL ACTIVOS
CIRCULANTES S 15610996  TOTAL PASIVO CIRCULANTE S 39.494,62
ACTIVOFLIO _ | PASIVO FLIO. -
- Equipos Computacion = - $  4.350.00 Préstamo a Largo Plazo ~$ 62.700,00
Depreciacion Acumulada e 1.450.00 _ B
| - TOTAL PASIVOS FLJOS S 62.700,00
Equipos De Mucbles $ 1573500 .
Depreciacion Acumulada $ 157350 PASIVO DIFERIDO
TOTAL ACTIVOS FLJO 8 2310850 _ i
N - Amortizacion _ (% 16.736.72)
TOTAL PASIVO FLIO Y
'ACTIVO DIFERIDO | ' DIFERIDO S 4596328
' PATRIMONIO $ 47.300.00
Gastos de Constitucién $ 450,00 UTILIDADNETA ' $ 62.360.56
Amortizacion '$ 45000 TOTAL PATRIMONIO | $109.660,56
Gastos de Instalacion ' $ 750000
Amortizacion $  7.500.00
TOTAL ACTIVO DIFERIDO S 15.900,00
' TOTAL PASIVO Y
TOTAL ACTIVOS ~§ 195.11846 PATRIMONIO B - S195.118,46

Balance General cuadrado, activos igual a los pasivos, iniciando con activos
corrientes de $156.109,56 contra pasivos corrientes de $39.494.62; pasivos
fijos de $62.700 contra activos fijos de $23.108,50. Obteniendo un total de
patrimonio de $109.660,56.
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41.10 Indices Financieros.

CostoslifosAMMertstecrles

Punto de Equilibrio= 1 CostosV. cer-icibrles

Ferircrs Y'b:zlc—:s

ANUAL

Punto de Equilibrilio Anual = PuntoEquilibrioMensual *12

= ¥ 55 e

=

Se deben vender 12.923.36 unidades de medicina genérica para lograr el
punto de equilibrio mensual, esta cantidad debera de alcanzarse de manera general
por toda la red es decir las 5 farmacias iniciales, por lo que cada farmacia debera
vender aproximadamente 2.584,67 unidades mensuales. Esta es la cantidad necesaria
de unidades de medicina que se deben vender para que no haya pérdidas ni ganancias.
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Indice de Solvencia

1S= TotalActivoCirculantes
TotalPasivosCorrientes

3,95

fr

Excelente

fe

Existen 3,95 veces mas activos corrientes por pasivos corrientes, es decir la
empresa tiene mas facilidad para cubrir sus deudas.

ROE -
ROE= Lrilidad
Peatrimornio
ROE= 1,32

La rentabilidad de la empresa es del 32% lo que nos resulta en una
empresa buena, ya que lo normal es que exista entre un 10% y 20% para que
sea llamada una empresa sana.
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ROA -
Activo
ROA= 0,32

La red de farmacias “Dr. Genérico” posee una rentabilidad sobre
activos del 32%, rentabilidad economica de la empresa independientemente de
como se financien los activos. Obteniendo finalmente un nivel técnico del
ROA inmejorable.

Eficiencia y Apalancamiento-

Efici = UrilidadNera
Venrcas
E = 0,06

Se obtiene una eficiencia de de 0.06 de las utilidades sobre las ventas
de la red de farmacias. Es decir que la ganancia por unidad de medicamento
vendido es en promedio $0,06
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Apalancamiento.-
ROA= PasivosTotales
ActivosTotales
ROA= 0,44

Se tiene un apalancamiento del 44% es decir que la empresa funciona
con el 44% de capital propio y un 56% de capital financiado mediante el
banco es decir mediante deuda. Lo que nos resulta favorable.

Composicion de Activos.-

Corriente ' $  156.109,96  Activo Fijo '$  23.10850

Activos

Totales : $ 19511846  ActivosTotales $ 195.11846
080 | 012
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CAPITULO #5 -

PLAN DE MARKETING.

5.1 Resumen Ejecutivo.-

El actual plan de mercadeo busca delinear, basados en la investigacion de
mercado realizada especialmente para la empresa propuesta, la forma en la que el
mismo se ejecutara para su beneficio, ya que al ser una empresa netamente nueva en
el mercado, necesita de un plan de mercado donde se usen técnicas de introduccion y
desarrollo de la misma dentro del mercado donde esta actuara, asi mismo como los
diferentes programas de accion para la ejecucion del plan de mercadeo de
introduccion de la empresa, las técnicas a usarse, el desarrollo del marketing mix de
la empresa incluyendo producto, precio, plaza y promocion dentro de la cual se
incluyen los medios a usarse para la promocion e introduccion de la empresa en el
mercado.

El plan de marketing que se desarrollo para la compaiia tiene ya delineado y
definido la imagen corporativa incluyendo logo, arte, colores y marca de la empresa,
ademas del slogan principal de la misma; asi también como se establecieron ya las
estrategias de marketing para cada etapa de la empresa como lo es la introductoria, de
crecimiento y competitivas que estan en funcion a los objetivos y metas de la
empresa. Se establecio el presupuesto del plan de marketing; mismo que es el que se
usard en la etapa introductoria, y variara dependiendo de la etapa en que la empresa

se encuentre bajo el mismo presupuesto asignado.
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5.2 Andlisis de la situacion actual del Marketing -

Red de Farmacias “Dr. Genérico” se desarrolla dentro de la industria de las
farmacias y su mercado, la cual se ha desarrollado confirmando la necesidad de los
consumidores de acceder a medicinas genéricas de calidad y precios bajos; donde se
venderan de manera exclusiva medicamentos genéricos de calidad, los cuales poseen
precios considerablemente inferiores a los medicamentos de marca, y no estan siendo
explotados ni promocionados de la manera correcta en el mercado farmacéutico.
Siendo esta la primera red de farmacias dedicada exclusivamente al expendio de
medicina genérica en la totalidad de sus inventarios, careciendo de una competencia
directa pero, ante competidores indirectos ya posicionados en el mercado de

farmacias.

De manera situacional en cuanto al marketing, la compaiiia actualmente posee
ya un logo e imagen corporativa creada, con colores, nombre y arte de la marca que
seran los distintivos para su reconocimiento, asi como slogan, flyers, estrategias de
marketing ya delineadas y definidas segun sus etapas, programas de accion segun el
nicho del mercado donde la empresa funcionara y actuara dentro de la industria,
ademas de los medios a usarse para la promocion introductoria y frecuente de la
empresa con el fin de mejorar el posicionamiento de la marca en la mente de los

consumidores.

5.2.1 Marketing Mix.-

Producto.-

El presente proyecto presenta a la comunidad la propuesta de FARMACIAS
“DR. GENERICO” una farmacia especializada exclusivamente en el expendio de
medicina genérica y servicio de asesoria farmacéutica personalizada. Farmacias “Dr.
Genérico” busca servir a la comunidad especialmente al sector mas sensible de la

poblacion con medicina a precios accesibles, generandoles un significativo ahorro; asi

71



Farmacias “Dr. Genérico”

como la asesoria profesional sobre las alternativas en tratamientos de medicamentos

genéricos a sus enfermedades.

F A RNIVIEAANGCTILMMG

Generico

Dentro del stock de las Farmacias “Dr. Genérico” estan los medicamentos
puros de mayor consumo en la poblacion pero en su version genérica. Ademas de que

se tendra una extension de la linea de aseo y cuidado persona, en marcas nacionales.

Precio.-

Farmacias “Dr. Genérico” propone precios modicos y mas bajos para el
consumidor final de esta manera generando ahorro y salud para los mismos.
Realizando un analisis de los precios de 200 medicamentos de mayor consumo en la
poblacion tomando como referencia precios maximos de $3,00, nos arroja un precio
promedio de medicamentos genéricos de $0,64 por pastilla, comparado a un precio de
$4.6 por pastilla en los medicamentos de marca,. Siendo asi que Farmacias “Dr.
Genérico” propone un ahorro de casi el 80% en comparacion con los precios de los

mismos medicamentos pero en su marca original. (Ver anexos pag. X ala XV)

Plaza -

Las ubicaciones de las farmacias que componen la red de Farmacias “Dr.
Genérico™, han sido definidas en sector sensibles, donde la poblacion en su mayoria

es de nivel socio - economico medio-bajo y bajo. Esta decision dada a que el proyecto
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propuesto es no tan solo en busca de una rentabilidad sino también parte de la
responsabilidad social y ayuda a la comunidad. La propuesta inicial incluye 5
sucursales de la farmacia, ubicando las mismas en sectores populosos como lo son;
Bastion Popular, Mapasingue, Orquideas v Vergeles, Isla Trinitaria y una extension
de la farmacia en Duran. Luego de los primeros 5 afios de posicionamiento de la
marca en la mente del consumidor y la poblacion se plantea crear la franquicia “Dr.
Genérico” para asi extendernos a lo largo y ancho tanto de la ciudad como la

provincia y el pais.

Promocion -

Farmacias “Dr. Genérico” ofrecera a los consumidores las promociones
existentes y disponibles que estén en el mercado segin las empresas farmacéuticas
productos de los medicamentos, es decir que las promociones de productos dependen
directamente de sus fabricantes y las promociones que tengan a los distribuidores de
la medicina. Constantemente las empresas farmacéuticas lanzan promociones a sus
compradores/distribuidores como: Compre 100 lleve 30 gratis, 20% descuento, etc.
Las mismas que a su vez podran ser trasladadas al consumidor final con descuentos y
promociones iguales a las ofrecidas por las empresas productoras de medicamentos

2enericos.

Dentro de esta seccion de Promocion, esta incluida la Publicidad para dar a
conocer a la poblacion de la Red de Farmacias “Dr. Genérico™. Inicialmente se hara
la propaganda mediante la Radio, ya que es el medio que mas llega a nuestro target de
mercado, ademas de que su precio es mucho mas econdmico y tiene mayor alcance.
El logo de la farmacia es en tres colores blanco, azul y verde, colores que
mayormente se utilizan y son de aspecto pulcro y claro, con un frasco de medicinas

del lado izquierdo y el nombre de la empresa junto a é€l.
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P M I M W M.

™

Generico

El slogan de la red de farmacias es corto y claro, dejando un mensaje preciso
en la mente del consumidor que hace relacion al principal beneficio de la red de
farmacias “Dr. Genérico” el cual es: FARMACIAS “DR. GENERICO”™: SU SALUD
A MEJOR PRECIO.

El slogan sera parte de la difusion radial de la empresa, llegando asi de una
manera mas rapida y clara a la mente del consumidor y lograr posicionar la marca
para que seamos su mejor opcion a la hora de comprar sus medicinas y productos de
cuidado y aseo personal, se ha escogido que el medio principal de difusion sera la
radio siendo este el medio de comunicacion cominmente preferido dentro del
mercado meta elegido de la empresa es la clase social media baja y baja.

Otro de los medios de publicidad para la red de farmacias sera la reparticion de
volantes, en los sectores donde estan ubicados las farmacias y sus alrededores, esto
para darle a conocer a los potenciales clientes que cercanos a sus domicilios y/o

lugares de trabajo contaran con una Farmacias “Dr. Genérico”
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FARMACIAS

Generico

GRAN INAUGURACION DE RED DE FARMACIAS "DR
GENERICO"

ENCUENTRENOS EN CUALQUIERA DE NUESTRAS SU-
CURSALES EN:

. FLOR DE BASTION
. MAPASINGUE
. ORQUIDEAS

. ISLA TRINITARIA
. DURAN

Parte de la publicidad de Red de Farmacias “Dr. Genérico” estara la
herramienta de usar el E-Marketing, especificamente mediante el envio masivo y
general de E-Mails, para dar a conocer a la ciudadania en general los beneficios,
productos y servicios ofrecidos por la empresa, el mail contara del mismo disefio que
las volantes, pero en su version digital, anadiendo la direccion de email de la
empresa, ademas se contara de un continuo sistema informativo para la ciudadania

mediante este medio
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5.3 Analisis FODA

FORTALEZAS

e Plan de Marketing economico de bajo presupuesto para la empresa.

e Programas de accion de alcance popular y al segmento y/o nicho
elegido por la empresa.

e Uso de medios masivos y de bajo costo para la difusion de la
propaganda de la empresa

e Disefio de imagen corporativa formal y de facil posicionamiento para
los consumidores

e Uso de e-mailing para un mayor alcance de posibles consumidores.

e Precios accesibles a los consumidores.

e Producto innovador dentro de la industria en la que se desarrollara.

DEBILIDADES

* Debido a factores monetarios no se usaran publicidades televisadas, ni
vallas, debido a que el nicho de mercado a quienes va dirigida la
empresa usan otros medios de comunicacion con mayor frecuencia.

e Falta de recursos para una campaiia de publicidad de introduccion mas
agresiva en el mercado.

e (Competencia indirecta con trayectoria, reconocimiento vy

posicionamiento de marca dentro del mercado.

OPORTUNIDADES

e Facilidad para cambiar el plan de marketing en cuanto a estrategias de

introduccion y desarrollo.
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e Precios modicos de facil acceso y posibilidades a ofertas y
promociones para incentivar a los consumidores

e Producto unico en el mercado, con altas posiblidades de ser explotado
y mejorado.

e Crecimiento de la produccion nacional en medicamentos genericos y
productos de aseo e higiene personal.

e Incentivo estatal al consumo y produccion de medicamentos genericos.

AMIENAZAS

e Competencia agresiva por parte de los competidores indirectos.

e Poder de negociacion mayor por parte de los competidores.

e Aumento del stock de medicamentos genericos en las redes de la
competencia.

e Promociones dificiles de igualar por parte de la competencia que tiene

poder de negociacion y promocion.

5.4 Objetivos

e Cumplir con una meta en el nimero y cantidad de ventas por farmacia
y por ende en total por la Red.

e Lograr promociones y ofertas para atraer a los consumidores.

e Elaborar un servicio de atencion farmaceutica con valor agregado que
satisfaga las necesidades de los consumidores.

e Mantener innovacion en cuanto a la publicidad de la empresa segun su
etapa de desarrollo.

e Lograr en un largo plazo desarrollar una integracion vertical de la

marca.
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5.5 Estrategias de Marketing

5.5.1 Estrategias de Introduccion.-

e Ubicacion de las farmacias de las redes de forma estrategica, en
lugares populosos y sensibles de la ciudad.

e Lanzamiento de la marca con imagen corporativa de facil
comprension.

e Crear promociones y ofertas especiales para la etapa de introduccion al

mercado de la empresa

5.5.2 Estrategias de Crecimiento.-

e Aumentar el nimero de farmacias de la red y ubicar las dependencias
en lugares perifericos y comerciales de la ciudad.

e Lograr una integracion vertical para la empresa, empenzando con la
distribucion y luego fabricacion de las medicinas genericas de marca
propia.

e Crecer por sobre el crecimiento del mercado farmacéutico a nivel
anual, el aio pasado fue del 8. 3 % ( fuente IMS reporte del 2009 ) por
lo que incrementar las ventas en un estimado porcentual por arriba de
dos puntos seria beneficioso el minimo basico para garantizar la
Justificacion operativa del negocio

e Por medio de franquicias que serian ubicadas primeramente en los
diferentes sectores marginales de las principales cuidades y a la vez en
el mediano plazo convertirse en un gran distribuidor satélite de
productos genericos que puedan surtir a las farmacias de la cadenas
una vez consolidado el know-how del negocio planteado con lo que se
cerraria el ciclo y se garantizaria la provision y surtido de las

farmacias.
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5.5.3 Estrategias Competitivas.-

e Crear una tarjeta de afiliacion de socio y/o consumidor frecuente que
incentive a los clientes a comprar de manera fija y constante en las
redes de farmacias.

e Obtener ventajas atraves del joint venture con los laboratorios
productores que a su vez beneficiaran a los usuarios, mediante la oferta
frecuente de promociones y ofertas en precios de los medicamentos
genericos.

e La comunicacion estratégica con mensajes claros y el apoyo de la
Atencion Farmacéutica por medio de profesionales idoneos seria el
puntal basico para la competencia de las grande cadenas y otras
farmacias independientes,en el los que los dependientes de las
farmacias no tienen el grando de instruccion profesional que se
necesita para justificar el tipo de atencion y enfoado especificamente
en la responsabilidad social para con los compatriotas en los que la

salud es la prioridad para el beneficio de sus familias.

5.6 Programas de Accion .-

Dentro de los programas de accion, estan contemplados las técnicas y medios a
usarse para la promocion de la empresa en sus etapas de introduccion y desarrollo.
Las mismas que estaran a cargo del gerente general y los accionistas de la empresa
quienes se encargaran de asignar el disefio de las mismas a una empresa de marketing
competente y responsable para el desarrollo de las ideas presentadas. Las cuales
deberan realizarse antes del lanzamiento e inauguracion de los locales de la red de

farmacias. Las ideas presentadas son las siguientes:

e Jingle de la marca incluyendo su slogan, mismo que sera dirigido para

ser publicitado en medios radiales.

79



Farmacias “Dr. Genérico”

¢ Volantes de la marca, empresa y sus productos y servicios a ofrecerse.

e E-mailing periodico para mantener actualizados a los consumidores y
potenciales consumidores de las novedades de la red.

e Creacion y disefio (en un largo plazo) de las tarjetas de afiliacion de la
red.

5.7 Presupuestacion.-

PRESUPUESTACION DEL PLAN DE MARKETING

Monto asignado (mensual) | § 1.300,00

Disciio del logo - s 50,00
Creacion e Impresion de Volantes R ) 250,00
Creacion Jingle de la marca ' $ 300,00
Publicidad radial 3 300,00
 E-mailing | 8 400,00
TOTAL $ 1.300.00

Se pretende mediante la aplicacion de estas técnicas para el plan de marketing,
lograr posicionar la marca en la mente del consumidor, ademas de obtener un éxito en
la introduccion y desarrollo de la red como marca y empresa. Mismo éxito que se
vera reflejado en el aumento progresivo de las ventas de la red de farmacias, gracias a
las estrategias de marketing ademas de la eficiencia de la publicidad elegida para la
misma. La presupuestacion presentada es para la publicidad de introduccion, sin
embargo estos aspectos y sus valores variaran segun la etapa de desarrollo de la

empresa y las caracteristicas de publicidad necesarias.
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5.8 Control -

Se verificara la eficiencia y eficacia de los planes de marketing realizar un
pequeiio y sencillo sondeo a los consumidores de la red, preguntando de que manera
se enteraron de la presencia de las farmacias en su sector, asi también como el
impacto que esta genero en ellos y la percepcion que tuvieron de las mismas.
Ademas del control estadistico de la red segun los cambios y/o variaciones en los
niveles de venta y afluencia de potenciales clientes a los locales de la red. En la etapa
de introduccion, el control seré basicamente monitoreado en relacion directa a la
presencia de consumidores en los locales de la red de farmacias; asi también como en

las ventas de la misma, factores que determinaran el éxito de la campaiia.
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CAPITULO # 6.-

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 CONCLUSIONES -

La disponibilidad de medicamentos genéricos “puros” en establecimientos
farmacéuticos es bastante escasa debido al margen de precios que recibe la farmacia
(25% para genericos y 20% para originales) y a la diferencia de costos que existe con
los medicamentos innovadores o de marca. Hay una desconfianza general del
consumidor sobre los medicamentos genéricos debido a las campanas desfavorables
iniciadas por las multinacionales farmaceéuticas que ponen en tela de juicio su calidad
y efectividad; sin embargo los resultados arrojados por las encuestas nos muestran
que la mayoria de las personas elegidas de manera aleatoria lo ha consumido y su

percepcion del mismo es de calidad buena.

No existe una “Atencion Farmacéutica” profesional en las farmacias lo que
hace que muchas veces por desconocimiento del paciente sea inducido a comprar lo
que el dependiente le sugiere (que muchas veces son medicamentos que esta en
promocion y es de beneficio para la farmacia) y no se valora las reacciones adversas
potenciales que conlleva el mal uso del medicamento. La tendencia de uso de
medicina genérica va en aumento debido a su precio modico y la situacion actual
economica del pais que hace que el usuario busque alternativas mas econdémicas del
medicamento prescrito. La liberacion de patentes de mas de 800 medicamentos y la
concesion de licencias obligatorias reforzara la oferta de medicamentos genéricos

disponibles en el pais con el consecuente beneficio al usuario.

Quedo6 demostrado mediante los estudios financieros de la presente propuesta y
mediante la elaboracion y ejecucion de la investigacion del mercado, que el resultado
del analisis de factibilidad propuesto en el proyecto de titulacion, es valido y positivo

para la propuesta Red de Farmacias “Dr. Genérico™ obtenido altos porcentajes de
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aceptacion y predisposicion al consumo de medicina genérica; asi como la voluntad
de adquirir estos medicamentos en la red de farmacias ya mencionada. Se logro crear
y delinear un plan estratégico completo y complejo para el desarrollo de la empresa,

asi como un plan de marketing delineado segun

Concluyendo que la propuesta de Red de Farmacias “Dr. Genérico™ satisface
las necesidades de los consumidores, ademas de que ofrece un valor agregado en su
servicio y ayuda a la comunidad, misma que ha demostrado su frecuente consumo en
cuanto a materia de medicina genérica. Quedando demostrado que la aceptacion de la

misma seria buena, con buenas proyecciones financieras y de crecimiento.
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6.2 RECOMENDACIONES -

El Ministerio de Salud Publica deberia de desarrollar una campafa agresiva
sobre lo que significan los medicamentos genéricos y la seguridad y eficacia en el
uso de los mismos una vez que estos obtengan el correspondiente Registro Sanitario,
esta campafia ayudaria a los usuarios a reforzar su confianza a los genéricos. Las
autoridades de salud respectivas deberian de hacer cumplir la ley y obligar a los
profesionales de la salud de hacer constar su correspondiente alternativa genérica

cuando han prescrito medicamentos de marca u originales.

El dependiente de farmacia (si no profesional) deberia instruirse en “Atencion
Farmacéutica” para servir se complemento y guia en las prescripciones de los
médicos y proporcionar informacion sobre los riesgos y beneficios de los
medicamentos. Los laboratorios fabricantes de genéricos nacionales deberian
incentivar al uso de medicamentos genéricos de calidad como una importante
estrategia para mejorar el acceso, reducir costos, incrementar opciones y ayudar a

racionalizar tanto la seleccion y el uso de los farmacos.

Que el nuevo laboratorio de FARMAECUADOR que el Estado por decreto ha
propuesto sea para elaborar vacunas, producto biotecnologicos y medicamentos para
enfermedades catastroficas y no se convierta en competencia de los laboratorios
nacionales en manufacturar productos ya existentes en el mercado.

Los laboratorios nacionales deberian incrementar su inversion en tecnologia para
brindar una mejor propuesta de medicamentos para mejorar su calidad y seguridad y a

la vez proponer mas alternativas de medicamentos genéricos en el mercado.
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A. Formato de la Encuesta.

FECHA:
sexo:N | F[ ]| EpAD:

NOMBRE (opcional):

NUMERO DE PERSONAS POR FAMILIA 3 3-5 50+
SECTOR:

|. Ha consumido usted medicamentos genéricos?

SI NO NO LO SE

2. Si su respuesta es S, califique la efectividad del medicamento después de su uso.

EXCELENTE BUENO MALO

MUY BUENO REGULAR

Si su respuesta ¢s NO, indique la RAZON (Poca confianza, No sabe que es medicina
genérica, etc)

3. Con que frecuencia compra medicina?

1 - 3 veces al mes

3-5 veces al mes

+ De 5 veces al mes




En promedio cuénto gasta al mes en medicamentos para su uso personal?

Hasta $5

hasta $10

hasta $20

mas de $20

En promedio cuénto gasta al mes en medicamentos para uso Familiar?

$1-815

$16 -$30

$31 -850

$50 0 +

En su visita a la farmacia, conoce usted siempre la medicina que necesita o que desea

comprar?

SI

NO

. Cuando pide ayuda al que atiende de la farmacia, pregunta por medicamentos de
marca conocida y su alternativa en genéricos?

SI

NO

Compraria usted medicina genérica en una farmacia especializada en la misma?

SI

NO




B. Tabulacién de la Encuesta.

350

250
200

100

o8

2al
3Jas 236
So+ 66
Numero en Familia
236
250
200
150 82 66 ® Numero en
100 Familia
0 -
0

2a3 3as So+

NO 35
NO SE 7

Ha consumido medicina
generica?

342

# Ha consumido
medicina generica?
35

Sl NO NO SE



_.;E"ﬁ N .

( 1€ st
EXCELENT 96
MUY BUENO 78
BUENO 181
REGULAR 23
MALO 6
EFICACIA
181
200
=
23
50 ' 6
0 W - » EFICACIA
& O © & O
F &
D &
¢l
Frecuencia mensual de Compra
1a3 206
3as 68
Frecuencia mensual de
Compra por Persona
296
300
250
200
“ Frecuencia mensual
150 de Compra por
100 68 Persona
50 20
. B8



HASTA 5 79
HASTA 10 98
HASTA 20 133

200+ 74

Consumo mensual por
persona

133
150 98
00 2 74
50 l ' » Consumo mensual
" por persona

HASTA HASTA HASTA 200+

5 10 20
$1 ASIS 64
$16 A $30 166
$31 A $50 86
$50 0 + 68

Consumo mensual familiar

200 166
150
100 64 = 68 » Consumo mensual
familiar
w '
0

S1AS15 $16AS30 $31AS50 $500+






Compraria en una Farmacia de
Medicina Generica

346
350
300
250
200 » Comprariaen una
Farmaciade
m 38 Medicina Generica

o

Sl NO

Vil
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C. Tabla de Amortizacion.

 Préstamo
- Tasa Interés BCE
Tasa Interés Mensual

_# Aflos (m)

# Meses (n)

304
104
RUEY
v
304
94

VA |

304,

iUl
304,

194

394

194

394

HYE]

304,

R1'E o)

0 .

13)

73)

13)
73)
73)
7:]
'l:’
13)
713)

73)

713)

13)

73)

73) |
T“n)_
73)|
3)|

64 73

104 73]

304,

30l 73

304

394 73

14.

194 73

104

j.
13) |
)

LRI TR T B R R - R T A T A e R R R

627,00
619,32
611,57
603,74
595.83
587.84
579,77
571,62
563,39
555,08
546,68
538.20
529.63
520,98
512,24
503,42
49451
48550
476 41
467,23
457,95
448,59
439.13
429,57
41992
410,17

$

62.700,00
12,00%
0,01

60

0
(8 767.73)
(S 7735.40)

($ 783,16)|

(§ 790 9)

($ 798_90)

(5 306.8Y)
(% §14.96)
(% 825.11)

(% 831.34)

(% 839.65)

(% 848.05)

(8 R36.53)

(% R6G5.08)

($ 873.74)

(S 882 4X)
(s Byl ". |]
(S 200 22)
2)
(S 9I8,31)

-

(S v 2

($ 927.50)

(S 93677

($ 946, 14)

($ 955.60)

($ 963.16)
(S 974 81)

(S 984.36)

UL I L L IR - R TR TR TR L R - IR - IR T R T T AR - T I U

62.700,00
61.932,27
61.156,87
60.373,71
59.582,72
58.783.82
57.976,93
57.161,98
56.338,87
55.507,53
54.667,88
53.819,83
52.963,30
52.098.21
51.224,46
50.341,98
49.450,67
48 550,45
47.641,23
46.722.92
45.795 42
44 858,65
43.912,51
42.956,90
41.991,75
41.016,94
40.032,38
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394

394

0

104

394

04

a4l

104 77
39473

39473
194 .73

394,73

30473

04,73

144 y 31

R “

304 73

394,73

304 73

LT TR = TR T TR~ S~ R - T~ AR - R - B T IR - IR - IR TR~ - R BR RS - TR R - A~ B R - R T~ IR - I~ L -

400,32
390,38
380,34
370,19
359,95
349,60
339,15
328.59
317,93
307,16
296,29
285.30
274,21
263,00
251,69
240,26
22871
217,05
205,27
193,38
181,37
169,23
156,98
144,60
132,10
119.47
106,72
93,84
80.83
67.69
54.42
41,02
27.48
13.81

(45,13)
(155 -C_!.‘II
066, 13)
0768
(187 56G)
OOX 44)
109.42)

| 1My \I"b

250.13)
262.63)

2(j()_Ru)
213.890)

327.03)

340.31)
353.71)

288.01)

367.25)

L R R - TR TR AR A R R - - R AR A - R TR R R R - TR R R AR LU I - - -

39.037.98
38.033,63
37.019.24
35.994,70
34.959,92
33.914,80
32.859,22
31.793,08
30.716,29
29.628,72
28.530,28
27.420,86
26.300,34
25.168.62
24.025,58
22.871,11
21.705,09
20.527.41
19.337,96
18.136,61
16.923,25
15.697.76

1446001
13.209.88

11.947,25
10.672.00

6.769.21
544218
4.101.87
2.748,16
1.380,92
0,00



D. Precios Referenciales de Medicamentos Genéricos.

PRECIOS PROMEDIOS MEDICINA GENERICA

Multivitaminico y minerales $ 0,07
Aceta Migra $ 0.17
Acctaminofen $ 0,04
Aciclovir $ 031
Acido AcetilSalicilico $ 0,05
Acido Folico $ 0,02
ADC oral (vitaminas) $ 0,36
Albendazol S 0,18
Alcohol antiseptico (250ml) $ 1,15
Alopurinol $ 0.08
Alprozalam $ 0.16
Ambroxol Jarabe $ 1.40
Amoidarona $ 0,31
Amlodipino $ 0,24
Amoxicilina comprimidos $ 0,19
Amoxicilina Suspension $ 2.00
Ampibex $ 0,49
Ampicilina $ 0,22
Analgion $ 0,15
Antidiarreico $ 1,01
Artrichine $ 0,07
Artovastatina $ 0,71
Bactoprim $ 0,46
Balsamo Analgesico $ 1,18
Beclometasona S 8,60
Becoplex $ 0,75
Bencipicilina $ 1.00
Biconcilina Ampolla $ 1,37
Biocalcium $ 0,29
Bromexhina $ 125
Buprex $ 0,09
Buprex Migra $ 0,15
Calcio Coloidal Frasco $ 113
Cefalexina $ 0.27
Cemin ) 0,11



Chemicon
Chenamox
Ciprecu
Ciprofloxacina
Ciproxan
Claritromicina
Clindamicina
Clomazol Comprimidos
Clomazol Crema
Clomazol Polvo
Clopan
Clopidogrel
Cloruro de Sodio
Clorazil
Clotrimazol
Complejo B
Complexigeme
Cordiasp
Cotrimoxazol
DCI paracetamol
Dexametasona
Dextrosa Solucion
Dermobronguiol
Desloratadina

Diclofenaco Comprimidos

Diclofenaco Ampollas
Diclofenaco Pediatrico
Dipirona

Enalapril

Eritromicina
Esomeprazol
Espasmotob
Eucalibrea Jarabe
Eucor

Euglucon

Fenobarbital Sodico Ampolla

Ferraton
Fluconazol
Fluoxetina
Fosfocal
Furapill

U L BRI R TRETE - L R R - R TR T R T T - R I I T T - T T T R TR TR R R 7 N N U I T Y

045
0.40
0,28
0,50
0,30
0.49
0.36
0,22
1,70
0.99
0.20
0.74
100
1,68
0,19
0,04
0,07
0,03
0,11
0,02
0,06
1.50
0,99
0.89
0,04
0,65
2.00
0.97
0.09
0,22
0,11
0.10
1,90
0,10
0.11
0,52
0,03
1,00
0,20
0,06
0.10

Xl



Furosemida
Fortical
Gastrovet
Gentamicina
Ginko Biloba
Glimepirida

HG Alben

Hg Amox

Hg Bromhexina
HG calcio

HG cefalexina
HG dicloxil

HG gliben

HG griseofulvina
HG iprofen

HG lostab

HG metrodinazol
HG simvas vastin
HG sinven

HG sulfatrim
Hepaladin
Hepatocyl
Hidrocortif ampolla
Hidroxifina
Hierro Vit Jarabe
Higadan
Ibuprofeno GENFAR
IMO
Indimetacina
Idupec

Iprofen gel

Jabon aloe vera
Jabon avena
Jabon Glicerina
Jabon manzanilla
Jabon Matico
Jabon Sulfuroso
Kalmo
Ketoconaxol Best
Ketoprofeno Gel

Ketrorolaco Comprimido

L LG IR IR R IR IR R R R B K- R R IR T R T R R R R - R - - R - B T T T T R T I T I ]

0,03
0,11
0,03
0.30
0,09
0,20
0.60
0,21
0,02
0,03
0.30
0.25
0.06
0.13
0.09
0.35
0,04
0,60
0.40
0,05
0,07
0,14
3,30
0.14
1,32
0,07
0,06
0.94
0,04
0,96
2.20
1.20
1.20
1,20
1.20
1,50
1,20
0,39
027
3.20
0.11
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Ketorolaco Ampolla
Kontra

Lactosil

Lagrimas Artificiales Gotas
Laxagar emulsion
Loratadina
Lansoprazol

Lifron

Lifron Ampolla
Lincomicina ampolla
Loridin

Losartan

Losartan Potasico
Mebendazon
Mebendazol suspension
Meloxicam
Mentola Pomo
Mentol Caja
Metorfan
Metrodinazol
Metrodinazol Jarab
Montelukast
Moxylin

Napafen

Napafen Jarabe
Naproxeno

Neo espasmoliq
Neo Flox

Neo Mox

Neopren

Neurogim inyec
Nidazol

Nifedipino
Nimesulida
Norfloxacino
Omeprazol

Omepril

Oralsept

Otogem gotas
Pamoato de Pirantel
Paracetamol

U IRE - T B IR SR R B B RN TR RE - R TR - S R R IR - BRE IR IR A R - B R A - R R T R T R I I I

0,64
0.10
0,51
2.75
1,76
0,13
035

016

0,57
0.71
0,07
0.28
0.20
0,04
0.60
0,23
0.95
0,33
0.87
0,05
1,72
0.40
0,50
0,10
1.84
0.10
0,62
0.64
0,25
1.03
0,70
0,12
008
0.25
0,23
0.27
033
0.05
1,00
0.16
0.03
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Paracetamol Jarabe
Paraxflan
Passinerval
Pemcilina Ampolla
Penicilina Sodica
Pentaxifilina
Piperazina
Piracetam
Piroxicam
Prednisolona
Probinex
Pulmocodeina
Ranitab
Ranitidina
Ranitidina Ampolla
Rifadex
Rojamin 1000
Rojamin Compuesta Jarabe
Scabiolan
Secnizadol
' Secnizadol Jarabe
Sertralina
~Simavastatina
Swmnalgia
Soletrol
Sulfametoxazol
Sulfatiazol
Sultamicilina
Supositorio de Glicerian
‘Tiamina
Ticlopidina
Timdazol
Topic Bucal Infantil
Topictal
Trimetropim
Urocap
Ultrabac
Urogem
Valproato
Valsartan
Vitamina C

L T I I R B T T B R A - B - T = A R o A I T I R Y R S S WE Y WY W P

1,50
0.43
2,02
1.28
1,24
0,34
1,49
0.32
0.11
0.15
0,17
0,07
0.12
0.17
1,00
0,43
0,52
1,76
0.86
0.19
1.00
0,77
0,25
0,07
0,52
0.07
0,12
1,41
0,05
0.06
0,24
0,11
2,99
031
0.09
0.20
5.00
1,32
0,14
0,43
0,08

XV



Vitamina + Minerales $ 0,07
Xefalexin T $ 0,38
Yodicifsa b 0.65
Yodopovidona $ 091
Yodosalil $ 0,75
Zalain $ 6,04
Zolpidem s 0,49
PVP PROMEDIO § 0.64
Descuento del 25% para el COSTO ) 0,16
COSNTO PROMEDIO S 0,48
PROMEDIOS MEDICINA INALOD

Precio Promedio 5 4.70

Descuento del 20% del PVP - 0,94

Costo Promedio 5 i, 76

DIFERENCIA DE PRECIOS ENTRE MEDICAMENTOS

Precio medicamento original ) 4,70
Precio medicamento genérico 5 0,64
Diferencia de Precios S 1,06

Se tomaron como referencia los 200 medicamentos mas vendidos en ¢l pais segun su
demanda v segun los efectos sintomatologicos, infecciosos v epidemiologicos del pais, con ¢l precio
referencial de cada capsula para asi sacar un precio promedio, ademas de costos, y diferencias con

precios de medicinas originales de maca.
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E. Listado Laboratorios Farmacéuticos en Ecuador.

EXTRANIER

Abbot

ABL pharma

Acromax

Alcon

Allergan

Altana
 Astra - Zeneca
Avene

Axcan Pharma
B.D.F

Baliarda
Baselfarma
Baxter

Bayver

B-Braun
Biocross
Bioderma
Bioindustria
Boehringer Ingelheim
Bristol Mavers
Chatem

Chalver

Cheisi

Cifsa

Dr. Flak
Deutsch Pharma
- Ecu Laboratorios
_Elly Lily
Galderma
~Garden House
GlaxosmithKlein
Glomedical
Grunenthal
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Grupo Farma
Gutis

High-tech
Interpharm
Italchem

[talfarma

James Brown
Jassen-Cilag
Julpharma

Kronos

Lamosan

LF medical
Laboratorios Lazar
Laboratorios Chile
Madaus

Maltofer

Massone
Medicamenta
Medihealth
Menarini

Merck Sharp Domme
Merz pharmaceuticals
NewportPharmaceuticals
Norgyne

Novartis
Novo-Nordisk
Nutricia

OM pharma
Organon
Osmopharm
Pfizer

Pharma Investi
Pharmabrand
Phyto

Quifarma

Quilas

Ranbaxy
Roemmers
Ropshon

Rowe

Samkyo pharma
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saval

Schering Plough
Servier

Sigma Pharma
Stein

Stiefel
Tulipanesa
UCB pharma
US pharma
Vifor

Vita Beuty
Vitabiotics
Walter Ritter
Zambon Group

Gena
Genamerica
Gnefar
Laboratorios GM
Laboratorios HG
Life

Mepha

Nifa

Farmayala

La sante
Quimica Ariston Ecuador

NACIONALES

Listado de Laboratorios Farmacéuticos con presencia en el pais. Divididos en

laboratorios extranjeros y los Nacionales que en su mayoria producen medicamentos

enéricos puros.

Xviil



F. Decreto Presidencial de Liberacion de Patentes.

N 118
RAFAEL CORREA DELGADOC

PRESIDENTE CONSTITUCIONAL DE LA REPUBLICA

CONSIDERANDO:

Que el articulo 32 de la Constitucién de la Repdblica establece que la salud es un
derecho que garantiza el Estado, cuya realizacién se vincula al ejercicio de otros
derechos que sustentan el buen vivir,

Que el articulo 3.1 de la Constitucién de la Repiblica sefiala que es deber primordial
del Estado el garantizar sin discriminacién alguna el efectivo goce de los derechos
establecidos en la Constitucién y en los instrumentos internacionales, en particular,
derechos constitucionalmente reconocidos, como la salud;

Que ¢l articulo 363 No. 7 de la Constitucién de la Repiblica sefiala que, para la
consecucién del régimen del buen vivir, es obligacién del Estado, en materia de salud el
“garantizar la disponibilidad y acceso a medicamentos de calidad, seguros y eficaces,
regular su comercializacién y promover la produccién nacional y la utilizacién de
medicamentos genéricos que respondan a las necesidades epidemiolégicas de la
poblaci6n. En el acceso a medicamentos, los intereses de la salud piblica prevalecerin
sobre los econdémicos y comerciales.”

Que el articulo 31 de las normas sobre Aspectos Relacionados al Comercio de la
Propiedad Intelectual (ADPIC) de la Organizacién Mundial de Comercio, reconoce el
derecho de los paises a emitir licencias obligatorias para patentes de medicamentos que
sirvan para combatir y mitigar enfermedades de interés piblico;

Que la declaracion de Doha sobre los acuerdos de ADPIC y la Salud Publica, adoptado
unénimemente por los Estados Miembros de la Organizacién Mundial de Comercio,
especifica que cada Estado Miembro “tiene el derecho de conceder licenclas
obligatorias y la libertad de determinar las bases sobre las cuales se conceden tales
licencias”. Ademis que la mencionada declaracién puntualiza que el Acuerdo de
ADPIC deberia ser interpretado y aplicado para “promover el acceso a los
medicamentos para todos ",

Que la estrategia mundial sobre “salud péblica, innovacion y propiedad Intelectual” de
la Asamblea Mundial de Salud, AMS 61,21, picrafo 20, anuncié que, “los derechos de
Propiedad Intelectual no impiden ni deberén impedir que los Estados Miembros adopten
medidas para proteger la salud piiblica.”

Que el Objetivo N° 3 del Nacional de Desarrollo 2007-2010, promulgado mediante

Decreto Ejecutivo 745 de J|de abril de 2008, es: “Aumentar la esperanza y la calidad
de vida de la poblacién™,;
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Que la Norma Andina contemplada en la Decisién 486, que establece el Régimen
Comun de la Propieded Industrial, contempla el Régimen de Licencias Obligatorias, al
igual que lo contempla la Ley de Propiedad Intelectual del Ecuador;

Que para el cumplimiento de este objetivo, el sefialado Plan Nacional de Desarrollo
establece la politica 3.3 “Asegurar el acceso universal a medicamentos esenciales,
consolidar la autoridad y soberania del Estado en el manejo de los medicamentos y
recursos fitoterapéuticos” siendo una de las estrategias la utilizacion de licencias
obligatorias como un instrumento para abaratar costos de medicamentos;

Quceauﬁaésdelﬁstadoenelmpodelanlﬁpﬁbhm. precautelar el acceso
ivo & la atencion de salud y consccuentemente a los medicamentos,
especialmente de las clases socio-econémicas més vulnerables.

En ejercicio de las atribuciones conferidas por los niimeros | y 3 del articulo 147 de la
Constitucién de la Republica y de lo establecido en el articulo 65 de la Decisién 486 de
la Comunidad Andina de Naciones:

DECRETA:

Articulo 1.- Declarar de interés piblico el acceso a las medicinas utilizadas para el
tratamiento de enfermedades que afectan a la poblacién ecuatoriana y que scan
prioritarias para la salud pablica, para lo cual se podrd conceder licencias obligatorias
sobre las patentes de los medicamentos de uso humano que sean necesarios para sus
tratamientos. No se considerarin de prioridad para la salud plblica las medicinas
cosméticas, estéticas, de aseo y, en general, las que no sean para el tratamiento de
enfermedades.

Articulo 2.- El Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intclectual (IEPI), a través de la
Direccién Nacional de Propiedad Industrial, es la Oficina Nacional Competente para
otorgar las licencias obligatorias 2 quienes las soliciten, siempre que cumplan con los
requisitos exigidos en la legislacién aplicable y en este decreto. La autorizacién de las
Licencias Obligatorias serd considerada en funcién de sus circunstancias propias y
deberé ser fundamentada en cada caso. El IEPI concederd las licencias obligatorias en
coordinacién con el Ministerio de Salud Piblica.

Articulo 3.- El Instituto Nacional de Higiene y Medicina Tropical, Leopoldo Izquicta
Pérez, tomaré las gyovisiones necesarias & fin de conceder los registros sanitarios para
los medicamentos jdue se produzean o importen al amparo del régimen de licencias
obligatorias, en un pjazo méximo de treinta dias contados a partir de la presentacion de
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la solicitud, siempre que se cumplan los requisitos legales y los procedimientos
necesarios para verificar la calidad, seguridad y eficacia de los mismos.

Articulo 4.- El Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual, a través de la Direccién
Nacional de Propiedad Industrial, establecera el alcance, objeto y plazo por el cual se
concede la licencia; asi como el monto y condiciones de pago de las regalias de dicha
licencia, y demés condiciones estipuladas en la normativa aplicable.

Articulo 5.- El Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual, a través de La Direccién
Nacional de Propiedad Industrial, de acuerdo con lo dispuesto en la legislacion
aplicable, notificard a los titulares de patentes que sean sujetas al régimen de licencias
obligatorias.

Articulo 6.- El plazo de la licencia obligatoria seré fijado por el érgano competente del
Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual. Este plazo podrd declararse terminado
por parte de la misma autoridad, a reserva de la proteccién adecuada de los intereses
legitimos de las personas que han recibido autorizacién para las mismas, si las
circunstancias que les dieron origen han desaparecido y no es probable que vuelvan a
surgir.

Disposicién general.- De la ejecucién del presente Decreto encérguese el Ministerio de
Salud Publica y el Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual, segiin el dmbito de su

competencia.
Disposicién final.- E] presente Decreto entraréd en vigencia a partir de su suscripcion,
sin perjuicio de su publicacién en el Registro Oficial.

Dado en San Francisco de Quito, a los veintitrés dias del mes de octubre del afio dos mil
nueve.

DELGADO
NSI‘I‘I'UCIO\IAL DE LA REPUBLICA
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G. Ley Orgéinica de la Salud.

Expedido el 22 de Diciembre del 2006
Registro Oficial No. 423
CAPITULO |

Del registro sanitario

Art. 137- Estan sujetos a registro sanitario los alimentos procesados, aditivos
alimentarios, medicamentos en general, productos nutraccuticos, productos biologicos, naturales
procesados de uso medicinal, medicamentos homeopaticos y productos dentales; dispositivos
médicos, reactivos bioquimicos y de diagnostico, productos higiénicos, plaguicidas para uso
doméstico ¢ industrial, fabricados en ¢l ternitorio nacional o en ¢l exterior, para su importacion,

exportacion, comercializacion, dispensacion y expendio, incluidos los que se reciban en donacion.

Las donaciones de productos sujetos a registro sanitario s¢ someteran a la autorizacion y
requisitos establecidos en ¢l reglamento que para el efecto dicte la autondad sanitana nacional.

Art. 138 - La autoridad sanitaria nacional a través de su organismo competente, Instituto
Nacional de Higienec y Medicina Tropical Dr. Leopoldo lzquicta Pérez, quien ¢jercera sus
funciones en forma desconcentrada, otorgara, suspendera, cancelara o reinscribira el certificado de
registro sanitario, previo el cumplimiento de los tramites, requisitos y plazos sefialados en esta Ley
y sus reglamentos, de acuerdo a las directrices y normas emitidas por la autoridad sanitaria
nacional, la misma que fijara ¢l pago de un importe para la inscripcion y reinscripcion de dicho
certificado de registro sanitario, cuyos valores estaran destinados al desarrollo institucional. que
incluira de manera prioritaria un programa nacional de control de calidad ¢ inocuidad posregistro.
La autoridad sanitaria nacional. ¢jercera control administrativo, técnico y financiero del Instituto
Nacional de Higiene y Medicina Tropical Dr. Leopoldo lzquicta Pérez y evaluara anualmente los
resultados de la gestion para los fines pertinentes.

El informe técnico analitico para ¢l otorgamiento del registro sanitario, asi como los
analisis de control de calidad posregistro, deberan ser claborados por ¢l Instituto Nacional de
Higienc y Medicina Tropical, Dr. Leopoldo Izquieta Pérez, y por laboratorios, universidades v
escuelas politécnicas, previamente acreditados por el organismo competente, de conformidad con
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la normativa aplicable, procedimientos que estan sujetos al pago del importe establecido por la
autondad sanitaria nacional.

Art. 139 - El registro sanitario tendra vigencia de cinco aiios, contados a partir de la fecha
de su concesion. Todo cambio de la condicion en que ¢l producto fue aprobado en el registro
sanitario debe ser notificado obligatoniamente a la autoridad sanitaria nacional a través del Instituto
Nacional de Higiene y Medicina Tropical Dr. Leopoldo lzquicta Pérez y, dara lugar al
procedimiento que scfiale la ley v sus reglamentos.

Para ¢l tramite de registro sanitario no se considerara como requisito la patente de los
productos.

El registro sanitario de medicamentos no da derecho de exclusividad en el uso de la

formula.

Art. 140 - Queda prohibida la importacion, exportacion, comercializacion v expendio de
productos procesados para ¢l uso y consumo humano que no cumplan con la obtencion previa del
registro samtano, salvo las excepciones previstas en esta Ley.

Art. 141.- El registro samtano sera suspendido o cancelado por la autondad sanitana
nacional a través del Instituto Nacional de Higiene v Medicina Tropical Dr. Leopoldo Izquicta
Pérez, en cualquier tiempo si se comprobase que el producto o su fabricante no cumplen con los
requisitos v condiciones establecidos en esta Ley v sus reglamentos o cuando el producto pudiere
provocar perjuicio a la salud, y se aplicaran las demas sanciones senaladas en esta Ley. En todos
los casos, el utular del registro o la persona natural o juridica responsable, debera resarcir
plenamente cualquier dafio que se produjere a terceros, sin perjuicio de otras acciones legales a las
que hubicre lugar.

Art. 142- La autondad sanitana nacional a través de sus organismos competentes,
realizara periodicamente controles posregistro de todos los productos sujetos a registro sanitario
mediante toma de muestras para analisis de control de calidad ¢ inocuidad, sea en los lugares de
fabricacion, almacenamiento, transporte, distribucion o expendio. Realizara ademas inspecciones a
los establecimientos. Si detectare que alguna entidad comercial o industrial usare un namero de
registro sanitario no autorizado para ese producto. la autoridad sanitaria nacional suspendera la
comercializacion del o los productos, sin perjuicio de las sanciones de ley.
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Art. 143 - La publicidad v promocion de los productos sujetos a registro sanitario debera
ajustarse a su verdadera naturaleza, composicion, calidad u origen, de modo tal que se evite toda
concepcion erronea de sus cualidades o beneficios, lo cual sera controlado por la autoridad
sanitaria nacional,

Se prohibe la publicidad por cualquier medio de medicamentos sujetos a venta bajo

prescripeion.

Art. 144.- La autoridad sanitaria nacional podrd autorizar la importacion de
medicamentos, productos biologicos, dispositivos médicos, reactivos bioquimicos y de diagnostico
no inscritos en ¢l registro sanitario, en casos de emergencia sanitara o para personas que requicren
tratamientos especializados no disponibles ¢n ¢l pais, asi como para fines de investigacion clinica
humana, previo ¢l cumplimiento de los requisitos establecidos para ¢l efecto. Los medicamentos,
productos biologicos, dispositivos médicos, reactivos bioquimicos y de diagnostico autorizados
seran los especificos para cada situacion.
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